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RESUMEN 
Hoy en día la ausencia de medición con respecto a los conocimientos, aprendizajes y 
compromiso que puedan tener los nuevos y actuales colaboradores con la cultura 
organizacional de la empresa ;en donde intervienen elementos como la historia, visión, 
misión, valores, normas, entre otros; es considerado uno de los principales problemas que 
afronta el área de recursos humanos debido a que repercute en el modelamiento del 
comportamiento, en la toma de decisiones, en el aumento de rotación por falta de 
compromiso o ausencia de identificación con las ideologías de la organización. 
  
La cultura organizacional genera impacto en los colaboradores debido a que involucra la 
motivación, satisfacción y la forma en como desempeñan sus labores, a su vez es importante 
porque se siente identificados con la estrategia de negocio, a donde y como se desea llegar. 
  
El proyecto a presentar es un aplicativo móvil que tiene como propósito reforzar y ser aliado 
de la cultura de las organizaciones de medianas y grandes empresas, dando inicio en el 
programa de inducción a través de juegos lúdicos, el cual, ayudará a la correcta incorporación 
de los colaboradores dentro del lugar de trabajo. Además, apoya en el reforzamiento de la 
fidelización y fomenta el aprendizaje continuo de cada uno de los trabajadores durante su 
vida en la organización. 
Asimismo, se considera como una herramienta estrategia para el fomento y medición de la 
cultura organizacional, que ayudara a que las empresas puedan crear planes estratégicos de 
desarrollo en su aprendizaje. 
  
Palabras claves: Recursos Humanos, Aplicativo, Empresas, Cultura Organizacional, Clima 
Organizacional. 
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KAWSAY SAPHI 
ABSTRACT 
Today the absence of measurements regarding the knowledge, learning and commitments 
that new and current collaborators may have with the organizational culture of the company; 
where elements such as history, vision, mission, values, norms intervene, among others; It 
is considered one of the main problems facing the area of human resources because it affects 
the modeling of behavior, decision making, increased turnover due to lack of commitment 
or lack of identification with the ideologies of the organization. 
 
The organizational culture generates an impact on employees because it involves motivation, 
satisfaction and the way they perform their work, in turn it is important because they feel 
identified with the business strategy, where and how they want to arrive. 
 
The project to be presented is a mobile application whose purpose is to be implemented and 
to be an ally of the culture of organizations of medium and large companies, starting the 
induction program through playful games, which, to help the direct correction of the 
collaborators within the workplace. In addition, it supports the strengthening of loyalty and 
encourages the continuous learning of each of the workers during their life in the 
organization. 
It also considers a strategic tool for the promotion and measurement of organizational 
culture, which helps companies can create strategic development plans in their learning. 
 
Keywords: Human Resources, Application, Business, Organizational Culture, 
Organizational Climate  
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1 FUNDAMENTOS INICIALES  
1.1 Equipo de trabajo 
1.1.1  Descripción de las funciones y roles a asumir por cada integrante 
- Esperanza Carol Arévalo Rivera 
Funciones: Desarrolla de investigación de mercado de proyecto planteado. Validación del 
problema, Estados Financieros 
- Ivon Cecilia De los Santos Maco 
Funciones: Impactos cuantitativos en el proyecto planteado tanto en el entorno. Asimismo, 
analizar la información extraída y darle valor dentro del trabajo. Validación del problema 
- Martin Manuel Indacochea Palacios 
Funciones: Diseño de redes sociales, formulación de estrategias y metas, Plan de Marketing. 
- Alessandra Nicole Sánchez Pérez 
Funciones: Análisis interno, perfil del cliente y mapa de valor, Creación de Objetivos. 
Validación del problema y solución, Plan de Recursos Humanos. 
- Melissa Giuliana Uriol Mariños 
Funciones: Análisis de la competencia directa, Formalización de empresa. Validación del 
problema y solución, Coordinación con organizaciones. 
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1.2 Proceso de Ideación 
1.2.1 BMC del proyecto 
Figura 1. BMC 
Fuente: Elaboración Propia 
Segmentos Claves 
El público objetivo de esta plataforma/aplicación se divide en empresas medianas y grandes 
de Lima Metropolitana que cuenten con el área de Recursos Humanos y estén interesados 
en realizar adecuadamente su proceso de inducción y enseñanza de la cultura organizacional. 
Propuesta de Valor 
Como propuesta de valor para las empresas medianas y grandes de distintos rubros, Kawsay 
Saphi ofrece el aprendizaje de la cultura organizacional de una manera interactiva, utilizando 
juegos mediante la app en donde al finalizar el proceso, se brindará a la empresa usuaria los 
resultados respecto a lo aprendido por sus colaboradores. 
Asimismo, cada empresa podrá indicar qué puntos de su cultura se desearán trabajar, misión 
y visión, historia, valores, festividades, tipo de liderazgo, el plan estratégico, entre otros. 
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Este aprendizaje lúdico generará que los participantes se integren, se fidelicen, motiven y 
obtengan el conocimiento necesario para insertarse en la organización. 
Relación de Clientes 
Se ofrecerá la atención personalizada, levantando información que la organización desea 
transmitir a los nuevos colaboradores como temas relacionados a la cultura, valores, historia, 
entre otros. Además, se ofrecerá la atención de forma virtual, ya que facilita a los clientes un 
trato directo las 24 horas para la absolución de dudas para lograr una relación fructífera con 
el cliente.   
Canales de Distribución 
Se buscará llegar al cliente por medio de diferentes medios como LinkedIn, debido a que el 
enfoque es empresarial; también por medio de correos corporativos y asesoría especializada 
de ventas. Con relación al servicio que se brindará a los clientes se dará por medio de 
App/Plataforma, ya que se considera de mayor accesibilidad para las organizaciones 
interactúen y conozca los resultados de sus colaboradores. 
Flujos de Ingresos 
Se seguirá un modelo Freemium, se divide en brindar una parte free y otra premium. Con 
respecto a la parte free, se podrá descargar la aplicación de manera gratuita para que los 
clientes logren conocer las funciones del servicio. El segundo es la parte premium donde por 
medio del pago permitirá acceder al servicio en general, dependiendo de la cantidad de 
usuarios que tengan la empresa y así obtener las ganancias donde se podrá pactar ofertas 
corporativas dependiendo del cliente. Asimismo, dar facilidades para que la empresa se 
sienta comprendida y apoyada. 
Actividades Claves 
Dentro de las principales actividades clave se realizará la actualización de la aplicación, si 
es que el cliente desee hacer modificaciones de las enseñanzas y el mantenimiento adecuado 
para que la interacción sea ideal y los empleadores usuarios puedan revisar los resultados de 
sus colaboradores y gracias a ellos comenzar a crear un plan de capacitación y de 
seguimiento del conocimiento. 
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El Networking será la ideal manera de generar reuniones con empresas que trabajen en 
mejorar sus actividades de Recursos Humanos, la red de contactos que se manejan por 
trabajar por más de dos años en el área ayudará entablar reuniones con colegas y cotizaciones 
según nuestras membresías. 
Socios Claves 
Dentro de los socios claves se consideran las plataformas virtuales como la de iOS y 
Android, de manera que con estas se podrá demostrar a un nivel genérico sobre las funciones 
de Kawsay Saphi.  Asimismo, asesores financieros y contables para manejar de manera 
adecuada las finanzas de la empresa con la finalidad de obtener ingresos y hacerla rentable 
en el tiempo. Finalmente, proveedores de plataforma para el ingreso y actualización de la 
información requerida por las organizaciones. 
Estructura de Costos  
Se hará una inversión en programación de software, hardware, contratación de personal 
administrativo para una adecuada atención al cliente y satisfacción de servicio alta. 
1.2.2 Explicación del Modelo de Negocio  
Actualmente el área de recursos humanos se centra en el bienestar, aprendizaje y desarrollo 
continuo de los colaboradores. Pero muchas veces se hace complicado llegar a todos ellos, 
ya que usualmente suelen ser más de 100 personas. Es así, que la idea de negocio planteada 
no solo se concentra en la medición del conocimiento de la cultura organizacional sino 
también en la medición lo aprendido en el proceso de inducción, compromiso y fidelización 
de los colaboradores, de una manera lúdica y divertida. 
A través de la realización de una aplicación sencilla y didáctica se quiere llegar a contribuir 
valor a la organización. 
1.2.3 Justificación de escalabilidad del modelo de negocio elegido 
Actualmente se están desarrollando diferentes aplicaciones para ayudar a las empresas a la 
gestión de sus colabores. Sin embargo, son pocas las que trabajan en incentivar el aprendizaje 
de manera lúdica. Una de ellas, es la Plataforma StarMeUp que cuenta con casi dos años en 
el mercado internacional, tiene como clientes a empresas transnacionales como Unilever, 
Nissan, Banco Santader, entre otras. Fue creada por la empresa Globant para mejorar la 
cultura de sus propios colaboradores, al obtener buenos resultados decidió mejorar la idea 
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para distintas organizaciones en todo el mundo. El CEO de Globant Martin Mingoya indicó 
que StarMeUp ayuda a garantizar una cultura corporativa sana y escalable. 1 
Es así, como se puede tener de referencia una plataforma que ha tenido éxito en el mercado 
Latino Americano, implementado mejoras tecnológicas y juegos interactivos, esta 
innovación ha logrado posicionarse en menos de dos años de su lanzamiento.  
De igual forma, la aplicación podría ir evolucionando gracias a nuestra propuesta de valor, 
que no se concentre solo en inducciones referentes a la cultura, sino enfocarse en lo que es 
la medición de los aprendido, opiniones de colaboradores para la mejora dentro de la 
empresa, el rendimiento de cada colaborador de una manera más rápida y efectiva. 
Asimismo, dar una visión 360 a los gerentes para tener mejoras constantes dentro de sus 
trabajos. 
Este proceso se desarrollará con una adecuada comunicación a través de redes sociales, uno 
de los principales es LinkedIn ya que se considera una red social ejecutiva, y está orientada 
a las relaciones comerciales y profesionales el cual se puede promocionar de manera más 
adecuada y llegar a nuestro público objetivo de manera directa. En esta red social se va a 
implementar vídeos didácticos para que los diferentes clientes puedan visualizar cómo 
trabaja nuestra aplicación en las diferentes empresas y como es proceso de implementación, 
esto va a generar confianza en los nuevos clientes para que se pueda contactar con nosotros. 
No obstante, también se va a desarrollar en las otras redes sociales (Facebook, Instagram) 
para que nuestro servicio sea promocionado y reconocido a los diferentes clientes. 
 
 
 
 
 
 
 
1 InfoNegocios. 2017 
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2 VALIDACIÓN DEL MODELO DE NEGOCIO  
2.1 Descripción del problema que se asume tiene el cliente o usuario  
- Que no tienen una estructura plasmada del proceso de inducción. 
- Los programas no son interactivos. 
- Las empresas no consideran importante hacerlos continuos. 
- La empresa cumpla con las expectativas de sus colaboradores. 
- Los empleados no se sienten identificados o no encuentran. 
La inducción de personal es una parte fundamental del desarrollo y aprendizaje de los 
colaboradores que se encuentran incorporando a la empresa. Este proceso es brindado por 
parte del área de Recursos Humanos, durante una semana como máximo o un día. Por otro 
lado, existen empresas que no tienen una estructura plasmada del proceso de inducción, es 
por ello que quienes realizan la enseñanza de sus funciones y conocimientos generales de la 
empresa, suele ser el jefe directo. Pero el conocimiento obtenido durante esta etapa suele ser 
en muchos casos se tocan puntos puntuales, no suelen interactivo y no es continuo, esto 
genera que se pierda lo aprendido durante esa etapa. Además, no se realizan indicadores de 
conocimiento de lo aprendido para poder obtener resultados sobre la adaptación del 
colaborador y generar un planeamiento para que los trabajadores se sientan identificados y 
que la empresa cumpla con las expectativas de sus colaboradores. 
2.1.1 Diseño y desarrollo de experimentos que validen la existencia del problema  
2.1.1.1 Guía de validación del problema 
Entrevista a experto de Recursos Humanos 
- En esta entrevista se busca conocer los problemas que afrontan en el área de R.R.H.H. 
al momento de realizar una inducción, la forma de cómo se realiza el proceso y los 
resultados que estos obtienen. 
- ¿Cómo realizas la inducción en tu empresa? 
- ¿Cada cuánto tiempo realizar procesos de inducción? 
- ¿Cuál es la estructura y que material utilizas en tu inducción? 
- ¿Mides los conocimientos luego de la inducción en los nuevos colaboradores? Si: 
¿Cómo?  
- ¿Consideras que te agrega valor medir los resultados de la inducción? 
- Beneficios del proceso – limitaciones te gustaría modificar algo y que prioriza (2) 
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Entrevista a Ingenieros de Sistemas 
- En esta entrevista se quiere conocer la opinión de los expertos en creación de 
aplicativos webs, la amigabilidad que estos tienen y lo significante que es en el apoyo 
de una organización. 
- ¿Qué es lo que más se usa en las organizaciones en términos tecnológicos  
- ¿Las apps ayudan a simplificar los procesos en las empresas?  
- ¿Como se realiza una app?  
- ¿Es sencillo medir los cambios después de esta simplificación de procesos mediante 
una app? 
2.1.1.2 Experimento de validación del problema 
Wilber Ligua (Gerente de Recursos Humanos) -  Cuanta Servís del Perú 
Esto se realiza al ingreso del personal y tienen como objetivo dejar explícito las expectativas 
que tiene la organización sobre los trabajadores. Tales como los valores que desearía la 
empresa que tenga los trabajadores al momento de tomar una decisión y también las 
conductas que la empresa desee y también lo no deseados. 
Se tiene procesos de inducción periódicamente desde presentaciones, videos institucionales, 
testimonios de algunos gerentes va a depender del contexto que se realice en cada inducción. 
El material que consideran para poder implementar la información varía, pero se sigue con 
la estructura que la empresa ha establecido. 
Existe periodos de crecimientos y de perspectivas de incremento de gente y de 
internalización, además también existe coyunturas donde nos contraemos como 
organización y buscamos más eficiencia. 
No se consideran importante medir el proceso de inducción porque consideran que están 
evaluando la memoria de corto plazo. 
Cuando se menciona los beneficios que tiene los procesos de inducción consideran 
importantes explicitar las expectativas de la organización, los deseos, las aspiraciones, los 
comportamientos deseados, etc. 
Dejar en claro al colaborador que les gustaría que desarrolle dentro de la empresa y cuál es 
el canal o camino para el crecimiento dentro de la organización.  
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Eso le permitiría cotejar si sus expectativas están realmente calzadas o sus expectativas 
personales sus deseos pueden verse satisfechos dentro de la organización o de pronto hubo 
un mal proceso de selección o medición del Fi cultural de la persona.  
Las limitaciones que se considera que tiene el proceso de inducción va del lado de la 
empresa, pero no se recauda del lado del trabajador cuales son las expectativas es selección 
debería quedar en claro para los trabajadores.  
Los procesos de inducción difícilmente porque están tradicionalmente concebidos y muy 
pocas organizaciones lo plantean. “conocer las expectativas del trabajador es un verdadero 
reto” ya que son muy internos personales que ya dentro de la relación laboral va saliendo a 
la luz. 
Lesly Banoa Quintana (Gerente de Recursos Humanos)- Corporación Furukahua 
La cultura de furukawa de descendencia japonesa, tratan de fomentar a la empresa con la 
misión, visión y los valores. Los valores más importantes es la confiabilidad la honradez, el 
respeto.  
Parte de la inducción al personal se habla de la misión, visión, los valores, de cómo están 
conformadas las áreas, el gerente general y como es la función de la empresa.  
Se habla de la planilla y los beneficios que este tiene como los medios de pago, como van a 
realizar el pago, como tienen que recoger su tarjeta, como son los descuentos, que beneficios 
tienen el personal, la asignación familiar.  
Parte de capacitación son los convenios que se tiene con las universidades para poder 
desarrollarse en la empresa para poder utilizar este convenio el único beneficio es haber 
trabajado un año en la empresa. También hablan de bienestar laboral. 
Los beneficios que tiene la parte de inducción la parte de planilla, la parte de seguridad y 
salud ocupacional. Para que conozcan los riegos que tiene el puesto y los peligros que están 
expuestos.  
Limitaciones está bastante estructurado y la inducción sólo está empleada para un día, esto 
considera que no están eficiente ya que considera más importante que la inducción tenga por 
lo menos estar establecido un par de días para poder llegar con claridad a los colaboradores 
además también incluir los procesos de la empresa ya que ellos manejan la inducción 
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personal que se está en una sala y hay otra inducción que es la visita a planta donde conoces 
todos los procesos que se tiene en la planta.  
Cada vez que hay un personal nuevo al mes una a dos es relativo como hay veces que hacen 
diez inducciones es depende si la empresa desee personal. 
Cynthia Quiroz (Gerente de Recursos Humanos) -Cerámica San lorenzo 
Es una cultura americana orientada a resultados, con el tema de mejora continua, mejora de 
proceso, todo tiene indicadores. La Inducción de un trabajador normal son en 3 días. En el 
primer día seguridad empresarial se establece una visita a la planta para que conozcan los 
procesos no todos, pero si los principales. Se enfocan netamente institucional y también están 
con el grupo lamosa. Se trabaja la vida cultural de lamosa lo cual implanta la forma de trabajo 
y el tercer día el tema comercial para que puedan ver los productos le haces ingresar a la 
planta es más profundo que das dos la primera a la seguridad y la segunda es al producto. 
Inducción genérica. Los beneficios conocer san lorenzo, al conocer el producto para que el 
colaborador se identifica, también te dan los temas legales (Fecha de pago). Las limitaciones 
modificar los primeros días de incorporaciones de supuestos, existe una brecha entre el 
colaborador nuevo y el supervisor encargado para hacer la inducción el emprendimiento del 
aprendizaje. Este proceso para los colaboradores generalmente se hace quincenalmente, el 
material que se utiliza audiovisual, personal de experiencia (lo hace responsables del área) 
el conocimiento es de primera mano. Para el tema de la moza cuando el grupo está orientado 
hacia el tipo del perfil, la empresa presenta esa área como parte de inducción se adapta en 
más rápido al proceso. Solo miden el proceso de conocimiento en base a exámenes, pero esta 
empresa solo le implementan en el área de seguridad a que esto considera que tiene valor 
para la empresa y es más que suficiente. No obstante, esto debería aplicarse en el tema de la 
cultura de la Mosa, en el tema comercial y evaluar para poder saber si tienen el conocimiento 
sobre el tema de seguridad 
Victor Hugo De los Santos León (Subgerente de Recursos Humanos) - Empresa 
ElectroPerú 
Se comentó que hoy en día el proceso de inducción ha sido poco valorado por las empresas, 
ya que piensan que el colaborador debe entrar sabiendo a la perfección los procesos que van 
a desempeñar. Sin embargo, nos explica que la inducción no solo sirve para detallar las 
funciones que tienen los colaboradores dentro del puesto, sino para evidenciar las prácticas, 
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valores, misión, visión que tiene la empresa para una adecuado desenvolvimiento y 
comodidad dentro de la empresa. Sin embargo, comenta que puede que los colaboradores no 
sepan a cabalidad o de manera precisa todo lo que es los lineamientos de la empresa, pero 
pueden saber en que debe reforzar la empresa para dar la primera impresión de lo que quieren 
a nivel global. Asimismo, la simplificación de procesos que conlleva dar una buena 
inducción, pone de forma clara el grado de importancia que tiene brindarla a los 
colaboradores nuevos, ya que deben sentir desde el primer día que la empresa está totalmente 
interesada en su bienestar y que se adapte de la forma más rápida, no solo en cuanto a un 
nivel de cultura sino a nivel de conocimientos. Comenta también que en la empresa donde 
él se desenvuelve, se realizan las inducciones con duración dos días, ya que considera 
importante el proceso de adaptación a nivel social. Sus inducciones consisten en dar charlas 
donde se muestra lo que quiere la empresa de los colaboradores y a que valores están 
alineados, ya que ello puede ayudar a ver qué tan de acuerdo está el colaborador con la 
empresa donde va a iniciar sus funciones. Los conocimientos son medidos a través de una 
encuesta donde pueden saber que tanto entendieron los colaboradores y en que se debe 
reforzar, así como también la encuesta de satisfacción pertinente. 
Juan Pablo Guerrero (Subgerente Recursos Humanos) - Oxford Perú 
El subgerente de Oxford comenta, que las inducciones se realizan con ayuda de los 
trabajadores que están dejando el puesto, ya que les hacen un acompañamiento de una 
semana para que sepan cómo se manejan los sistemas de la empresa y enseñarles que es en 
lo que cree la empresa, su visión en tamaño global y sobre todo los comportamientos que se 
debe tener en la oficina de forma total. Asimismo, se otorga un manual donde se inculca los 
valores de la empresa, la visión, la misión y qué aportes hace la empresa a la vida cotidiana 
de las personas.  
Los procesos de inducción, no tienen un tiempo de inicio determinado, ya que se realizan 
conforme a la necesidad de ingreso de los empleadores. Es decir, cada vez que ingresa un 
colaborador, se realiza la inducción inmediatamente como se detalló en la primera parte de 
la entrevista, se encarga de realizar un colaborador que está dejando su puesto a ese 
colaborador.  
Comenta también que no hay una medición de conocimiento netamente, ya que lo que le 
importa a la empresa es que se alinee con los valores, la misión y la visión. Son los 
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comportamientos la base de la empresa y consideran que los conocimientos son importantes, 
pero en temas de cultura lo que prima son los comportamientos.  
Para el subgerente, cree que medir los resultados de la inducción son importantes, ya que 
puedes ver que tan en serio se toman los colaboradores ser parte de tu empresa y que puedes 
mejorar en ellos o en la empresa en sí para que pueda haber una adecuada recepción de lo 
que pide de forma básica la empresa. La medición de conceptos ayuda a ver qué tan efectiva 
ha sido la inducción y en que se debe reforzar a los colaboradores que las dan, ya que ellos 
también pertenecen a la imagen de la empresa. 
Gerardo Uribe (Coordinador de Recursos Humanos) – Minera Titán del Perú 
En el rubro minero la ley exige que se tenga por lo menos 5 días de inducción antes del inicio 
de sus funciones, en la empresa cuenta con formatos de cumplimiento el primero es sobre 
seguridad y salud ocupacional y el segundo sobre las funciones a realizar, en donde tanto el 
superintendente y el Jefe de SSOMA (Seguridad, salud ocupacional y medio ambiente) se 
responsabilizan en la enseñanza, así como dar fe que se halla realizado. 
Mayormente el proceso de inducción se realiza los primeros días de cada mes, es en donde 
ingresa nuevo personal a las operaciones. 
Los materiales que se utiliza son una presentación que se proyecta en el campamento, donde 
dura aproximadamente 45 mnts la presentación por cada día se toca distinto temas de 
seguridad y del proceso de la organización, seguidamente se entrega su pack de seguridad o 
EPP (Equipos de protección personal) 
Actualmente no cuentas con indicadores que lo enseñado llegue de manera adecuada a los 
colaboradores, pero creen que la enseñanza continua ayuda que se pueda memorizar el 
mensaje, es por ello que 15 mts antes de empezar cada día de jornada se dicta una pequeña 
charla de seguridad. 
Efectivamente considero que tener indicadores de enseñanza, ayudara a la organización 
pueda validar la efectividad del proceso de inducción y sobre todo medirlo continuamente 
cada tres meses una vez que estén dentro de la organización.  
Considero que podríamos mejorar el proceso de inducción que sea más dinámico y divertido, 
que llame la atención al chambero, ya que mayormente la inducción empieza desde las 6:45 
am en las operaciones y precisamente esa hora no favorece la atención ni el aprendizaje, 
    
12 
 
considero que, si se pueda refrescar la enseñanza, ayudará que sea más amigable captar tanta 
información inculcada. 
Joselhyn Yllisca Lopez (Analista de Recursos Humanos) – Luz del Sur 
La entrevistada comenta que, en Luz del sur, las inducciones son sesiones que se dan 
dependiendo del puesto que se desempeña, depende de la duración. Sin embargo, se realizan 
con dinámicas donde se enseñan las funciones del puesto predeterminado. 
Se utilizan papel, lápices, manuales de inducción, etc. Se utilizan pasando videos interactivos 
donde se pueden visualizar también las diversas etapas que tiene la empresa y así se puede 
evaluar mejor al personal. Se miden a través de test, sobre lo que se hable en la charla y así 
se pueda ver si se prestó atención o no a la inducción. Asimismo, considera que el medir es 
una manera de alinear lo que se enseña a lo que se entiende y ello ayuda a potenciar al 
personal que da la inducción.  
Menciona también, que le gustaría implementar algo más moderno dentro de la inducción y 
no tan rutinario, ya que le parece que se le hace mucho más tedioso el hecho de tener que 
recibir una inducción para los colaboradores. 
Carlos Ortiz (Auxiliar de Recursos Humanos) – RANSA 
Indica que las inducciones se dan de manera grupal y dependiendo del puesto en grupos de 
gran volumen. Asimismo, los materiales a utilizar dentro de la empresa son los videos 
institucionales que maneja la empresa para inculcar a sus nuevos colaboradores.  
Los procesos de inducciones son dependiendo a necesidad de las personas entrantes. De 
igual forma, se hacen en mayor cantidad en épocas de mayor demanda como Diciembre. 
Los métodos de inducción en su empresa son buenos. Sin embargo, le gustaría hacer más 
atractivo el proceso para que haya una mayor aceptación por parte de los colaboradores que 
se encuentran laborando dentro de Ransa. 
Karla Bernedo (Analista de Recursos Humanos) – UPC 
El proceso de inducción en UPC es un Full day, día antes de empezar a trabajar desde las 
8:00 am a 6:00pm, consiste en la enseñanza desde la fundación de la empresa, hasta el plan 
estratégico. Esto se realiza mediante dinámicas con personas del área de capacitaciones de 
RRHH.Esta se realiza cada mes, mayormente a inicios del mes. 
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Se utiliza papelotes, plumones, colores, temperas, entre otros. Se trata de hacer super 
dinámico la actividad, porque mayormente las personas que ingresan suelen ser muy jóvenes 
y necesitamos acoplarnos a ellos. 
No medimos las enseñanzas queda en ese día, considero que medir ayudaría a poder conocer 
que tanto lograron aprender, si quedo en ese día o sigue continuamente. 
Me gustaría cambiar que también en la inducción interactúen los jefes directos y no solo los 
del área de capacitación, además que se mide lo aprendido.  
Alexander Alva (Auxiliar de Recursos Humanos) – KÄRCHER  
El proceso de inducción dura tres días (2 horas) antes de ingresar a laborar, en donde se 
enseña los sistemas con que trabajan, sus principales funciones y sobre la organización. Esto 
se realiza en un salón de capacitaciones. 
Esto se realiza solo cuando ingresa nuevo personal, la estructura se base en días en un salón 
con computadoras donde se les explica cómo funciona todo el sistema asistente que se utiliza 
en la organización. 
Actualmente no se mide lo aprendido en el proceso, pero considero que se debería hacer, 
porque actualmente hemos tenido problemas con los nuevos ingresantes, además que hay 
punto que deberían mejorar en el aprendizaje continuo. 
Deberíamos mejorar que no sea tan tétrica o dura la capacitación, debemos ser más dinámica 
y factible para cualquier tipo de persona. 
Julio Calirgos (Ingeniero de Sistemas) 
Actualmente se usan más es la intranet, esto ayuda a la difusión de noticias, seguimiento de 
tareas, hacer más dinámica la comunicación, ya que actualmente muchas organizaciones 
tienen sedes a nivel nacional y esto ayuda a que sea más amigable el dialogo y el trato en 
distintas tareas que realizan, mayormente esta intranet viene dentro de la página web que es 
de manera pública, pero el logearse solo es permitido para trabajadores de la organización. 
Las apps considero que es fácil el ingreso de muchas personas, ya que hoy en día todos 
cuenta con un smartphone y pueden conectarse desde cualquier lugar y efectivamente 
considero que simplifica y es más sencillo el acceso. 
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La realización de una app va a depender de lo requiera el cliente, pero usualmente consiste 
en tener una nube conectada con la organización para poder extraer información puntual y 
actualizada, así como tener un buen hardware para el almacenamiento de toda la información 
que pueda realizar mediante el App, el mantenimiento adecuado de ello. Respecto al tema 
de la creación de la aplicación, solo se trabaja la maquetación para que la información se 
actualice con la nube. 
Claramente los cambios de una actualización marcaran un antes y después de la 
organización, ya que considera que ser aliados de la tecnología generará un interacción más 
rápida e ideal en cada uno de sus miembros.  
Daniel Albornoz (Ingeniero de Sistemas) 
En las organizaciones se usa la página web, intranet hasta app actualmente, ya que ven la 
forma de tener varios canales de comunicación e interacción de su servicio o producto. 
Las aplicaciones pueden ayudar a dar seguimiento en tiempo real sobre el proceso de una 
empresa desde cualquier lugar y en cualquier momento, generando mayor conocimiento de 
la información. 
Para crear una app va a depender mucho de lo que desee el cliente cuál es su insight y que 
tan interactiva desee que se y la base de dato que esta tendrá. 
Los cambios se darán a notar desde la primera interacción, mientras más dinámico y 
accesible sea la información y seguimiento de los procesos se generar mucho mayor 
compromiso por el trabajo que se desee hacer. 
Sergio Pillaca Fernández (Asistente de Recursos Humanos) - COES SINAC 
El entrevistado se encargaba de dar la parte de inducción de personal, temas administrativos, 
capacitación y parte de la cultura de la empresa. Asimismo, comenta que no hay una fecha 
establecida para la inducción, ya que puede ser los primeros días o quincena, pero siempre 
antes de la fecha del pago. Por otro lado, la estructura que utilizan es dar la información 
sobre temas administrativos, legales de recursos humanos, luego temas más “soft” que 
abarca temas de misión, visión, historia, concluyendo con inducción de bienestar social, que 
abarca los beneficios y redes de seguros. En la empresa utilizan ppts sobre la empresa y la 
intranet para conocer los documentos, ya que la mayor interacción es por ahí. El entrevistado 
menciona que no prioriza medir los conocimientos en los nuevos colaboradores, sin 
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embargo, considera que medirlos generaría valor y sería bueno si hace “match” con la cultura 
y si entendió que lo que se buscaba comunicar. Considera que los beneficios de la inducción 
es que conoce, o es que trabaja, la cultura de la empresa, el “día a día”, puede proyectarse 
con respecto a su trabajo. Por último, le gustaría que su proceso de inducción sea más 
dinámico, quitar las laminar y tener una herramienta que permita interactuar en la inducción. 
Priorizaría enfocarse en la cultura de la empresa relacionándolo a temas administrativos, 
como por ejemplo pagar a tiempo, descontar lo que es legal, entrar el tiempo correspondiente 
de planilla.  
Alfredo Barrientos (Ingeniero de Sistemas)  
De manera macro los términos tecnológicos que utilizan con frecuencia es la gestión de 
proyectos de TI (tecnología de la información), luego el proceso de desarrollo de proceso de 
software, aludiendo que varias referencias se encuentran en inglés. Asimismo, metodologías 
ágiles como canvas, scrum e ITIL (para soporte de mesa de ayuda) definiendo tres niveles. 
El entrevistado considera que para que una aplicación esté bien hecha no solo debe basarse 
n en tener una infraestructura correcta, sino que el problema radica en que si las personas 
que construyen la aplicación llegan a captar adecuadamente los requerimientos y necesidad 
del público objetivo. Por otro lado, comenta que, para realizar una aplicación móvil, esta 
tiene muchos frentes, sin embargo, básicamente parte de un proceso de Design Thinking, 
donde la empatía, es decir, pasar por el proceso de volverme empático con la persona que 
tiene el problema. Luego, definición, establecer cuál es el verdadero problema para proceder 
con la ideación, alternativas de solución, bosquejos de las funciones que tendrá la aplicación 
móvil. Se continua con el prototipado, alta y baja fidelidad, varios niveles hasta que en ese 
proceso se llega hasta el prototipo de alta fidelidad y finalmente el testeo, test cognitivo 
preguntar constantemente si la aplicación es usable. Por último, hay cosas en que se necesita 
incorporar el proceso de marketing grown hacking para que el nuevo modelo crezca, en este 
proceso se utiliza la analítica, mapas de calor, campañas con el fin de que sea utilizada en el 
mercado. Finalmente, considera que el proceso de Design Thinking dura entre 2 meses y 4 
meses. El entrevistado nos comentó una experiencia donde un reciente estudio menciona que 
el proceso de desarrollo de una Startup debe ser un año porque si no intentan presentar un 
MVP y el usuario lo rechaza porque no tiene todo lo que requiere el usuario.  
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Maria Jimena Vasquez (Asistente de Recursos Humanos) – Natura 
La entrevistada comenta que realiza cada dos meses el proceso de inducción, sin embargo, 
cuando un nuevo colaborador ingresa antes de la fecha establecida se le entrega un kit donde 
incluye un usb con la información de la inducción que puede ir leyendo para luego 
profundizar los temas. Asimismo, en el televisor de la entrada se menciona la persona que 
ingresa. Para organizar la inducción pide a las VP de cada área los ingresos desde la última 
inducción donde ahí se realiza un desayuno mientras interactúa con sus gerentes o gestores 
directos, se entrega una rosa blanca como ritual y una carta de bienvenida. 
Luego se procede con la inducción, la cual en realidad dura 1 semana. El primer y segundo 
día se habla sobre la cultura, inicios, lugares de operaciones, valores, misión, visión, 
sustentabilidad, la razón de ser de Natura. Los otros días, un representante de cada área 
cuenta con 30 minutos para comentar sus funciones y cómo impacta sus funciones en Natura. 
Asimismo, se realiza una visita a Lurín y realizan un tour. El último día salen al campo para 
hacer ruta con gerente zonal. 
Si miden los conocimientos con un examen el último día que consta de 5 preguntas (marcar 
y unir) de cada área que brindó su inducción, adicional a las de recursos humanos. Sin 
embargo, piensan realizar un cambio ya que considera muy redundante la información. 
Asimismo, se realiza una encuesta de satisfacción por cada expositor, capacitación recibida, 
contenido, duración, entre otros. 
El examen actual no pide muy eficiente ya que son preguntas muy específicas que puede 
perjudicar, por lo que desean poner preguntas generales para ver si entendieron el impacto y 
una visión más amplia. Esto con la finalidad de evaluar si continuar con la misma 
metodología de inducción o acortar algunas cosas ya establecidas. 
Le gustaría que la inducción no sea cada dos meses y medio porque quita la emoción de los 
colaboradores nuevos que entran fuera de las fechas pactadas, ya que comenta que cuando 
ingresó ella tuvo que organizar su propia inducción. 
Melissa Dávila (Auxiliar de Recursos Humanos) – Corporación Meier 
La entrevistada comento que el proceso de inducción se realiza reuniendo al personal nuevo, 
se les brinda 3 ppts, información adicional sobre historia, quienes son los gerentes, como 
esta conformas las áreas, visión macro sobre la empresa. Asimismo, tienen otra ppt de 
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seguridad y salud en el trabajo. La última inducción es sobre lavado de activo y 
financiamiento del terrorismo ya que el ministerio solicita que de la inducción por el rubro 
del negocio. Realiza 1 vez al mes, dependiendo de cuantos proyectos hay para avanzar y la 
disponibilidad de la persona de inducción. Hace entrega del RIT (Reglamento interno de 
trabajo), luego hace firmar unas hojas de cargo sobre los conocimientos brindados y sobre 
la inducción brindada. Actualmente, no miden los conocimientos después de la inducción, 
ya que después cada jefe de área se encarga de verificar si el colaborador tiene alguna duda 
y/o conocimiento. Sin embargo, considera que los beneficios del proceso de inducción, el 
colaborador tiene una mayor visión sobre la empresa, las cosas importantes de esta y que 
cosas son consideradas como faltas. 
Mauricio Indacochea (Gerente de Recursos Humanos) – TJC Perú 
En TJC el proceso de inducción depende del área que ingresa el colaborador entre 1 a 3 días 
cada vez que ingrese personal nuevo. Al tratarse de un rubro donde existe mucha rotación 
en las tiendas prácticamente se realizan inducciones todas las semanas, mientras que en las 
áreas administrativas se realizan casi de manera mensual. La inducción tiene tres niveles; la 
primera involucra a un nivel empresa donde hablan de algunas funciones y prácticas que 
debe realizar, la segunda etapa es a nivel operativo y por último a un nivel de sistemas.  
Luego de un mes de haber pasado la inducción se realiza un examen sobre los conocimientos 
que ha ido adquiriendo para luego realizar otra evaluación cualitativa. 
Considera que los resultados definitivamente aportan valor, porque necesita brindarle una 
calidad de servicio al cliente y considera que la única manera es con un vendedor capacitado. 
Los beneficios de su servicio es que es completo, ya que se involucra con todas las áreas, 
pero sus limitaciones son que al depender de las personas no está estandarizada. 
Virginia Díaz (Jefa de Recursos Humanos) – Inmobiliaria Edificia 
La inducción de la empresa se realiza a través de una presentación así sea el caso de un nuevo 
ingreso o proceso. Cuando se trata temas organizacionales se habla de la cultura de la 
organización e introducción a los demás colaboradores de las áreas. La estructura siempre 
empieza con el objetivo de la inducción, luego se procede con la adenda donde se explica la 
metodología que se va utilizar. El material que se utiliza siempre son temas digitales para 
facilitar el aprendizaje.  
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En la Inmobiliaria Edifica los conocimientos no se miden en el momento, pero se realizan 
bastantes recordatorios de una manera interactiva pero no se evalúan. Considera que 
agregaría valor medir los resultados obtenidos y que el proceso les brinda beneficios al 
conocer la empresa y cultura organizacional. 
Medalid Maique (Analista de Recursos Humanos) – OYM Brands 
La inducción en OYM Brands se realiza de dos maneras debido al Core del negocio, en el 
caso de los administrativos se presenta a las demás áreas, se le brinda un lugar y material 
para después llevarlo al punto de venta para que conozcan el giro del negocio. Mientras que 
para los vendedores de tienda se envían directamente al punto de venta a que sean 
capacitados por sus superiores. Por último, cada 15 días se realiza una inducción general con 
participación de varias áreas. La estructura es presentar qué es la empresa y que ofrecen 
como empresa a nivel nacional, todo por medios digitales.  
Los conocimientos de administrativo se evalúan de manera semestral, pero en el caso de los 
vendedores si se pregunta debido a que hay que tener un conocimiento especial de los 
productos. Medir los resultados le brinda valor porque te muestra si realmente está interesado 
en trabajar en la empresa o solo está por cumplir. Las limitaciones con los vendedores son 
los horarios en que muchas veces se les entrevista, ya que a veces no logran asistir o no 
pueden ir el tiempo completo. 
2.1.2 Análisis e interpretación de resultados 
Como se puede apreciar a lo largo de las entrevistas, la importancia de una buena inducción, 
ya que se trata de enseñar en líneas generales como funciona el negocio y el plan estratégico 
para la toma de decisiones respecto a la visión, misión y valores que la empresa tenga, para 
ello se requiere estar familiarizados un 100% con la cultura que tiene la organización. Es así, 
que los procesos que deben seguirse para alcanzar colaboradores de alto rendimiento y 
comprometidos con la empresa debe pasar en primera instancia por la inducción. Asimismo, 
se pudo observar en las entrevistas, que los indicadores de gestión de aprendizaje y cultura 
organizacional son sumamente importantes, ya que según ello podrán generar planes de 
trabajo en el mejoramiento del proceso de inducción y el aprendizaje continuo de la cultura 
organizacional, con el fin de tener trabajadores fidelizados y motivados con la empresa. 
 
    
19 
 
2.2 Descripción del segmento de cliente(s) o usuario(s) identificado(s) 
Segmento del cliente: 
Clientes seleccionados: Empresas medianas y grandes 
Se definió seleccionar este tipo de clientes ya que se preocupan en mayor medida por el 
bienestar de los colaboradores. Es así, que el cuidado de sus procesos en cuestión de gestión 
de personas es un punto relevante para dichas empresas. Asimismo, las empresas medianas 
y grandes tienen un mayor presupuesto para invertir una plataforma constante. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 2. Segmento de Clientes 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Alegría del cliente: 
Las empresas al momento en que un nuevo colaborador se incorpora desean que este se 
encuentre alineado con la historia, visión, misión, valores, creencias y otras características 
que distinguen a la empresa. Asimismo, una vez generado el alineamiento deseado, este 
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generará en los nuevos colaboradores una mayor productividad en la cual se considera que 
se verá reflejado en las propuestas de nuevas ideas para la organización.  
Por otro lado, el aprendizaje de la empresa para el colaborador fomentará que se cree un 
sistema de conocimiento hacia los nuevos ingresos. 
Frustración del cliente: 
El proceso de inducción genera diversas frustraciones dentro de una organización. En primer 
lugar, al no brindar una adecuada inducción no se podrá establecer la adaptación deseada al 
incorporar al colaborador.  Otra frustración puede venir por parte de la organización, ya que 
a veces las herramientas utilizadas no son las adecuadas para llegar al colaborador y utilizar 
otras puede incurrir en costos. Asimismo, la ausencia de interacción en el proceso de la 
inducción genera frustraciones a ambas partes debido a que no existe una relación y se vuelve 
delegación de información por parte de la empresa. 
Trabajos: 
Las empresas tienen como objetivo principal al momento de brindar una inducción que el 
colaborar adquiera el conocimiento necesario para incorporarse de manera adecuada y para 
ello algunas, dependiendo el rubro, requieren de mayor información, por lo que realizan la 
búsqueda de proveedores, costos, información, servicios brindados, entre otros.  Por último, 
el contar con otra forma de comunicar el proceso brindará una diferenciación frente a las 
otras empresas. 
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Mapa de valor: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 3. Mapa de Valor 
Fuente: Elaboración Propia 
Producto y servicio: 
Los clientes, las empresas, tendrán la opción de ver los resultados de los usuarios, los 
colaboradores, por medio de la plataforma. Asimismo, obtendrá un reporte sobre los tiempos 
y respuestas obtenidas en cada área. Por otro lado, los colaboradores responderán por medio 
del aplicativo. 
Generar Alegría: 
Nuestro modelo de negocio permite a las empresas ver los resultados que el colaborador 
nuevo ha obtenido al momento de realizar las pruebas por medio de la app sobre el proceso 
de inducción. Asimismo, brinda un reporte donde luego de los resultados se puede hacer 
seguimiento con el fin de brindar el feedback adecuado y reforzar la adaptación dentro de la 
empresa. El aplicativo se encargará de dar a conocer la información de manera lúdica, 
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brindando una experiencia distinta al colaborador que a su vez servirá para que éste 
profundice la información y ayude en un futuro a compartirla con otros ingresos. 
Generar tristeza: 
El aplicativo ayudará administrar los tiempos en el proceso de inducción y costos ya que se 
podrá adquirir dependiendo la cantidad que solicite por colaborador nuevo. Asimismo, 
reforzará el ingreso del personal al generar interacción por medio del intercambio de 
información. También, al brindar la información de la empresa por medio de los juegos 
interactivos, el proceso se vuelve más dinámico y capta el interés del personal. 
2.2.1 Determinación del tamaño del mercado 
La determinación de mercado se da evaluando qué empresas hemos reconocido como un 
público objetivo del servicio que se va a ofrecer. Asimismo, el INEI proporciona la 
información a la estructura empresarial que tiene el país y ha sido evaluada con hechos 
fidedignos. 
Figura 4. Segmento de Clientes 
Fuente: Instituto Nacional de Estadísticas e Informática – Directorio Central de Empresas 
y Establecimiento 
Asimismo, se reconoce que solo el proyecto se enfoca en las gran y mediana empresas del 
absoluto 2017.  2 
N= 4455 
 
2 INEI, 2018 
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De igual forma, se debe determinar el rango de error que puede haber para la determinación 
del número de empresas exacto que se debe encuestar para la demostración del MVP y su 
rango de veracidad. Con ello, se debe aplicar la siguiente fórmula para poblaciones finitas. 
 
 
 
 
Figura 5. Fórmula para determinar el segmento de clientes 
Fuente: Elaboración Propia 
N: Total de la población 
Z: Seguridad del proyecto (95%) 
p: Proporción de error (5%) 
q: 1-p 
d: precisión 
 
 
 
Figura 6. Fórmula para determinar el segmento de clientes 
Fuente: Elaboración Propia 
El tamaño de mercado para una empresa de servicios es de 72 empresas. 
Asimismo, se tomará de referencia un competidor indirecto de la industria, como es Mandu. 
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Figura 7. Tarifa Propuesta 
Fuente: Mandu 
Como se puede visualizar, dentro de la cotización el precio final por 120 colaboradores es 
de: $3174 dólares.  
Para tomar un precio de referencia: 
3174/120= 26.45 dólares por persona 
Al ser nuevos en el mercado y tener como meta la fidelización de clientes. 
2.3 Descripción de la solución propuesta 
2.3.1 Planteamiento de las hipótesis del modelo de negocio (BMC)  
 
 
 
 
 
 
Figura 8. Planteamiento de hipótesis 1 
Fuente: Elaboración Propia 
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Figura 9. Planteamiento de hipótesis 2 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Figura 10. Plantemiento de hipótesis 3 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Figura 11. Plantemiento de hipótesis 4 
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Fuente: Elaboración Propia 
2.3.2 Diseño y desarrollo de experimentos que validen el modelo de negocio propuesto   
El experimento se formuló luego de una evaluación de mercado donde las principales 
empresas competidoras no ofrecen de forma lúdica este tipo de servicios. De esta forma, se 
puede evidenciar que la innovación es un factor de principal importancia, ya que llama la 
atención de las empresas clientes que puedan interesarse en adquirirla. 
APLICACIÓN 
Se ha contratado un programador llamado Jhon Vasquez que se especializa en desarrollo de 
aplicativos, egresado en de la universidad que va a desarrollado de manera correcta la 
aplicación. El costo para incrementar la fidelidad de esta aplicación es aproximado de S./900. 
El diseño del aplicativo que se va a desarrollar va a ser más didáctico para los clientes. 
También se va implementar un base de datos para que solo algunos usuarios establecidos 
puedan entrar a la aplicativo. Además, también se va a desarrollar tres juegos en específico 
ahorcado, opción múltiple de responder preguntas y significado de la imagen para que se vea 
los diferentes juegos que tiene la aplicación. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 12. Mockup de App – Prototipo de Baja Fidelidad 
Fuente: Elaboración Propia 
    
27 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 13. Mockup de App – Prototipo de Baja Fidelidad 
Fuente: Elaboración Propia 
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Figura 14. Mockup de App – Prototipo de Baja Fidelidad 
Fuente: Elaboración Propia 
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Figura 15. Mockup de App – Prototipo de Baja Fidelidad 
Fuente: Elaboración Propia 
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 Figura 16. Mockup de App – Prototipo de Baja Fidelidad 
Fuente: Elaboración Propia 
PLATAFORMA  
En la página web de la empresa podrán acceder al informe de desempeño de los 
colaboradores. 
Figura 17. Plataforma  
Fuente: Elaboración Propia 
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Figura 18. Plataforma  
Fuente: Elaboración Propia 
 
Figura 19. Plataforma 
Fuente: Elaboración Propia 
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Figura 20. Plataforma 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
Figura 21. Plataforma 
Fuente: Elaboración Propia 
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LADING PAGE – FACEBOOK 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 22. Landing Page 
Fuente: Elaboración Propia 
 
MÉTRICAS 
- 70 personas pudieron ver el anuncio en Facebook sobre la creación de la página en 
Facebook 
- 10 personas entraron al Lading Page dirigidos por la página de Facebook, representando 
un 14.28% del total.  
- 5 personas se registraron exitosamente en la base de datos del Lading page, 
representando un 50% de las personas que entraron al Lading y un 7.14% del total que 
visitaron la página de Facebook. 
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Figura 23. Métricas 
  Fuente: Elaboración Propia 
A continuación, presentamos el video donde se interactúa con la aplicación (PROTOTIPO 
DE ALTA FIDELIDAD) 
https://drive.google.com/open?id=1X2TyJfJ2pKDd72Q0FTtZqPx8fdwRbCA1  
2.3.3 Análisis e interpretación de los resultados  
Johana Landa- Jefa de Recursos humanos- Empresa Trazo 
Conforme se enseñó la app a la persona encargada de recursos humanos dentro de la empresa 
Trazo, pudo darse cuenta que era algo que se necesitaba ya que simplifican en gran manera 
el tema de la inducción, y era una manera de tener la seguridad de que el personal aprendía 
los conocimientos básicos dentro de la empresa.  
De igual forma, comentó que era una idea innovadora que iba a ayudar a las empresas 
preocupadas por promover su cultura organizacional y comenzar a inyectar colaboradores 
nuevos que asuman esos ideales como los de ellos de una forma lúdica e interactiva, ya que 
muchas empresas que ofrecen inducciones, no se preocupan por el colaborador y su 
entendimiento, sino por el contenido que brinda. Indica también, que la herramienta sería de 
gran ayuda para las empresas que tienen muchos ingresos sobre todo en épocas del año donde 
no se puede dar inducciones como se debería. Por ejemplo, indicó que la herramienta le sería 
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muy útil en estas épocas del año donde inician las campañas y hay más afluencia de 
colaboradores. Es una manera de alinear de forma rápida a las nuevas entradas.  
Recomendaciones:  
- Tener colores más llamativos y brillantes  
- Añadir los jefes de cada área 
Juan Pablo Guerrero - Subgerente de Recursos Humanos - Oxford Perú 
Conforme se enseñó la app a la persona encargada de recursos humanos dentro de la empresa 
Oxford, pudo darse cuenta que era algo que se necesitaba ya que simplifican en gran manera 
el tema de la inducción, y era una manera de tener la seguridad de que el personal aprendía 
los cimientos básicos dentro de la empresa.  
De igual forma, comentó que era una idea innovadora que iba a ayudar a las empresas 
preocupadas por promover su cultura organizacional y comenzar a inyectar colaboradores 
nuevos que asuman esos ideales como los de ellos de una forma lúdica e interactiva, ya que 
muchas empresas que ofrecen inducciones, no se preocupan por el colaborador y su 
entendimiento, sino por el contenido que brinda. Indica también, que la herramienta sería de 
gran ayuda para las empresas que tienen muchos ingresos sobre todo en épocas del año donde 
no se puede dar inducciones como se debería. Por ejemplo, indicó que la herramienta le sería 
muy útil en estas épocas del año donde inician las campañas y hay más afluencia de 
colaboradores. Es una manera de alinear de forma rápida a las nuevas entradas.  
Recomendaciones:  
- Tener colores más llamativos y brillantes  
- Añadir los jefes de cada área 
Wilmer Flores Bermúdez - Jefe de Recursos Humanos - COES SINAC 
Luego de enseñar el funcionamiento de la app, el jefe de recursos humanos de la empresa 
COES SINAC, comentó que es un aplicativo amigable, práctico, lúdico, le gusta que los 
colores sean vivos dentro de los juegos, lo cual motiva a utilizarlo. 
Considera que puede agregarse un vínculo en alguna de las categorías para el tema de las 
lecturas que son obligatorias, sin embargo, algo “pesadas” de agregar por conceptos, como 
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por ejemplo leyes o reglamentos. Con la finalidad de profundizar los temas de políticas como 
las de acoso sexual. 
Recomendación: 
- Agregar en la ruleta de juegos temas sobre temas que son obligatorios con respecto a 
leyes o reglamentos. 
Karla Bernedo – Analista de Compensaciones – UPC 
Utilizo la aplicación y le pareció una app innovadora y con juegos clásicos que todos en 
algún momento jugaron, le llama la atención la ruleta y que al final del juego salga cuales 
son los resultados finales y que es lo que faltaría desarrollar. Considera que en su empresa 
en donde la mayor parte de su personal es joven le encantaría utilizar porque es fácil de 
instalar y lúdico. 
Recomendación: 
- Mejorar el color del logo siente que debe ser más llamativo. 
- Y que sea una herramienta de apoyo a la inducción, pero que no se elimine la inducción 
en el tú a tú. 
 
Alexander Alva – Asistente de Recursos Humanos – KÄRCHER 
Considera que es llamativa y juvenil de fácil acceso y sobre todo toca puntos que hoy en día 
no muchos de su organización recuerdan, le llama la atención como se divide la ruleta 
considera que son puntos que siempre lo ves en la organización, pero nunca has probado que 
tanto puedes saber y ayudaría utilizarla para poder ver que tan fidelizados se encuentran los 
trabajadores y sobre todo el conocimiento que tienen sobre su organización y que tan 
identificados se sientan con la empresa y que el reporte llegue a los jefes y comenzar a 
trabajar en ello y generar un plan de acción. 
Recomendación: 
- Poner juegos más desarrollados 
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Paul Goñi – Asistente de Gestión y desarrollo de personal – Verisure 
Le parece interesante porque nunca lo había visto y le parece muy importante, ya que para 
el área de recursos humanos muchas veces es difícil inculcar los valores, historias, entre 
otros, pero si se hace de una manera lúdica e interactiva como con la aplicación. 
Considera que lo podría implementar, ya que pueden saber que tanto los trabajadores puedan 
estar comprometidos con la empresa y trabajar en ello, tanto con los nuevos trabajadores 
como con los que ya están dentro. 
Recomendación: 
- Mejoraría el diseño más pulido. 
- En la parte del juego de historia que no se llene con tanta información, porque 
visualmente puede aburrir o confundir. 
- Que salga un ranking de las personas que ocupan los primeros puestos en el juego 
2.3.4 Aprendizajes de las validaciones 
Luego de realizar las validaciones de la solución se puede rescatar que es una herramienta 
necesaria en las empresas, ya que evaluar los elementos de la cultura generará mayor 
compromiso con los ideales de la organización. Muchos de los elementos no suelen ser 
recordados en el tiempo, es por ello que se desea que sea una evaluación continua para poder 
obtener métricas de aprendizaje y fidelización. 
A su vez, incorporar juegos lúdicos que en algún momento se han jugado como la ruleta, 
ahorcado, crucigrama, entre otros, genera mayor familiaridad y facilidad en la interacción 
de Kawsay Saphi. Asimismo, consideran es de gran utilidad, ya que generará compromiso 
de los colaboradores. Por otro lado, muestra preocupación debido a que las existen empresas 
donde solo se enfocan en brindar la información sin que el colaborador que ingresa entienda 
de la empresa. Además, recomiendan que los colores sean más vivos, incorporar temas de 
leyes con vínculos para recibir mayor información, agregar ranking de personas que ocupan 
los primeros puestos y genere competitividad. 
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2.4 Plan de ejecución del concierge 
2.4.1 Diseño y desarrollo de los experimentos  
Para realizar el Concierge se utilizó los correos corporativos en ello contactados previamente 
con la red de contactos que manejábamos y del LinkedIn, en donde se enviaba el siguiente 
mensaje: 
Figura 24. Formato de Correo Corporativo 
  Fuente: Elaboración Propia 
En donde se adjuntaba la presentación de la empresa, así como el video interactivo del 
funcionamiento de la aplicación. 
 
Figura 25. Presentación de la empresa 
  Fuente: Elaboración Propia 
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Además, se comenzó a interactuar en las siguientes redes sociales: 
LinkedIn: utilizamos esta red social, ya que es la que más se utiliza en el ámbito laboral y 
profesional, es ante ello como necesitamos contactarnos con las personas encargadas del 
área de Recursos Humanos de las distintas empresas, decidimos comenzar a trabajar en el 
desarrollo de esta red. 
 
Figura 26. LinkedIn de la empresa 
Fuente: Elaboración Propia 
Facebook: si bien es cierto el público que deseamos ingresar no está al 100% en esta red 
social, pero consideramos que el que nos seamos conocidos y que conozcan la idea, generara 
mayor interés, es por ello que comenzamos a interactuar en esta red social. 
Se realizó pago en la publicidad de quienes somos, nuestra estrategia de negocio y que es lo 
que ofrecíamos, con el fin de generar mayor interés. 
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Figura 27. Facebook de la empresa 
Fuente: Elaboración Propia 
2.4.1.1 Métricas por semana 
 
Figura 28. Métricas por semana 1 
  Fuente: Elaboración Propia 
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Figura 29. Métricas por semana 2 
 Fuente: Elaboración Propia 
 
 
 
 
 
 
Figura 30. Métricas por semana 3 
Fuente: Elaboración Propia 
Como se puede visualizar, en la semana tres, se enviaron 8 correos corporativos para el 
pactado de una cita, ya que en las primeras semanas se enviaron 5 en la primera semana y 4 
en la segunda, donde no se obtuvo respuesta alguna. Sin embargo, en la tercera semana se 
obtuvo la respuesta de 7 empresas, las cuales representan un 87.5% del total de correos 
enviados, y los interesados en adquirir la app fueron 5 empresas. Esto quiere decir, que del 
total de correos enviados se logró tener el interés de 5 empresas, representando un 62.5%. 
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Figura 31. Métricas por semana 4 
Fuente: Elaboración Propia 
Como se puede observar, en la semana 4 se enviaron 8 correos corporativos, de los cuales 
los interesados solo fueron 3 empresas, representando un 37.5% del total. 
 
 
 
 
 
 
Figura 32. Métricas por semana 5 
Fuente: Elaboración Propia 
En la 5ta semana, se puede visualizar que la respuesta del público interesado fue de 100%, 
ya que de 3 correos que se enviaron y el contacto directo que se hizo con una empresa, se 
lograron que las 4 personas con las que se hizo contacto. 
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Figura 33. Métricas por semana 6 
Fuente: Elaboración Propia 
En la semana 6, se puede visualizar que de los 12 correos que se enviaron, hubo interés de 5 
empresas, representando el 41.7% del total de correos enviados. 
 
 
 
 
 
Figura 34. Métricas por semana 7 
Fuente: Elaboración Propia 
En la semana 7, se evidenció que, de los 10 correos enviados, 4 estuvieron interesados en 
nuestra propuesta, representando el 40%. 
2.4.2 Análisis e interpretación de los resultados  
Realizamos envíos de correos a personal del área de recursos humanos, a más de 70 personas, 
pero de los cuales algunas no nos respondían o solo atinaban a indicarnos que no se 
encontraban interesados. 
Pero logramos tener con éxito 20 reuniones, con diversas empresas medianas y grandes, 
estas reuniones se dieron en el mes de octubre y el cual seguidamente les explicamos la idea 
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de negocio y se encontraron interesados, adicional a ello el plan que se acomodaría por la 
cantidad de personal que manejan. 
 
Figura 35. Correo Corporativo Empresa GesNext - IBM 
Fuente: Gmail 
Adjunto los demás pantallazos en los anexos. 
En el LinkedIn comenzamos a generar visualización por parte de personal de Recursos 
Humanos, a raíz de que solicitamos a nuestro networking que en su mayoría se encuentra 
laborando compartir el video para que sepan más de Kawsay Saphi y puedan generar mayor 
interés en conocer la estrategia que ofrece. 
2.4.3 Aprendizaje del Concierge 
Muchas de las empresas, con quien pudimos cerrar con éxito el siguiente paso de integrarlos 
a nuestra aplicación, al comienzo dudaron sobre la marca, por ser nuevos en el mercado. Es 
por ello, que les ofrecimos montos módicos en el primer año, con la promesa de que eso se 
regularizaría en el próximo según el tipo de trabajadores y el análisis, así como las 
actualizaciones de la aplicación deberían ser constantes para que sea más novedoso e 
interactivo. 
En un comienzo, consideramos usar el Instagram como una red social que ayudaría a crecer 
la marca, pero en este caso no continuamos con la idea porque se visualizó que esta red no 
era ideas para el tipo de público que se está eligiendo. 
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El LinkedIn es importante para el desarrollo de la marca, ya que ahí se encuentran personas 
que toman decisiones en el desarrollo del personal, es por ello que cuando se lanzó el video 
se pudo ver que efectivamente personas a quien queríamos llegar pudieron interactuar y 
compartir el video. 
Por el Facebook, se comenzó a pagar publicidad, pero en este caso no fue tan efectiva, pero 
consideramos que debemos continuar con el fin de generar una interacción al menos por las 
personas usuarios de aplicación. 
2.5 Proyección de ventas 
Tabla 1 
Proyección de ventas por mes 
 
 
Tabla 2 
Proyección de ventas por mes 
 
3 DESARROLLO DEL PLAN DE NEGOCIO  
3.1 Plan Estratégico  
3.1.1 Declaración de Misión y Visión 
Misión: Somos un socio estratégico en el aprendizaje de la cultura de las organizaciones. 
Visión:  Ser la empresa dedicada a la supervisión de la gestión de las personas con mayor 
prestigio en el Perú. 
Nombre: Kawsay Saphi viene del vocablo quechua en español significa “Cultura” 
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Logo: Utilizamos algo referente a la cultura peruana es por ellos que elegimos la chacana, 
además utilizamos colores que nos gusta al grupo entre una combinación de azul y verde. 
 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 36. Logo de la empresa 
Fuente: Fuente Propia 
3.1.2 Análisis externo 
Tabla 3 
Análisis de Competidores 
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3.1.2.1 Análisis de la competencia directa, indirecta y potencial. Análisis de proyectos 
similares locales e internacionales. 
 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 37. Análisis de la competencia 1 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 38. Análisis de la competencia 2 
Fuente: Elaboración Propia 
3.1.3 Análisis interno 
Los factores identificados para la idea de negocio con respecto a las fortalezas se basan en 
tener la capacidad ayudar a las empresas a mejorar el proceso tradicional de inducción.  
Asimismo, refuerza la interacción entre el colaborador y la empresa desde el momento de su 
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ingreso. Se considera otra fortaleza la innovación, debido a la manera en cómo se brinda la 
información, a través de juegos lúdicos. Por otro lado, la diferenciación que el negocio brinda 
es considerada como otro punto fuerte para diferenciarse de la posible competencia y a su 
vez atraer clientes que fomenten el uso del servicio. Consideramos que tanto la 
diferenciación al momento de incorporar la información de las empresas como el material 
que se utiliza para interactuar refuerza los conocimientos del colaborador que está por 
ingresar y a darle seguimiento en su estadía. Sin embargo, la debilidad principal considerada 
es que el servicio que se brinda está enfocado exclusivamente a dar a conocer la cultura de 
las empresas. Esta característica puede limitar la idea de negocio y las preferencias de las 
empresas al momento de conocer del servicio. 
3.1.4 Análisis FODA  
Figura 39. Análisis FODA 
Fuente: Elaboración Propia 
Las estrategias se determinan gracias a lo que se quiere lograr dentro de la empresa, y 
alineadas con los factores externos e internos que se pueden identificar. Asimismo, el FODA 
ayuda a prever diversas situaciones que pueden darse en un futuro o las acciones que se 
pueden tomar para seguir creciendo. 
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3.1.5 Análisis de objetivos y estrategias 
3.1.5.1 Objetivos 
Corto Plazo 
- Conocer las preferencias de los clientes, cuáles son los puntos que desean tocar de su 
cultura organizacional en el próximo semestre. 
- Pactar como mínimo dos citas semanales durante un año para dar a conocer el servicio. 
- Participar en actividades del rubro en el último trimestre para introducirnos en el 
mercado. 
- Realizar mejoras en el aplicativo y plataforma mensualmente, esto con el fin de reducir 
errores en la descarga y uso. 
Mediano Plazo  
- Tener una cartera de clientes fija, en el primer año. 
- Ser conocidos en el mercado peruano, mediante posicionamiento de la marca en la Expo 
de Capital Humanos en el próximo año. 
- Fidelizar con los clientes actuales, generando planes que se ajusten a su necesidad en el 
próximo año. 
Largo Plazo 
- Lograr un estable posicionamiento como empresa, para los próximos tres años. 
- Expandir los servicios fuera del país, comenzando con los países sudamericanos en los 
próximos tres años. 
3.1.5.2 Estrategia Genérica 
Kawsay Saphi busca que los trabajadores mediante la interacción de la aplicación se 
encuentren más fidelizados, motivados y aprendan de manera lúdica sobre su organización. 
Por eso ofrece un servicio personalizado en donde se enfoca en la cultura de cada empresa, 
además brinda indicadores de gestión de aprendizaje y cultura en donde mediante la 
plataforma podrán observar el rendimiento de cada usuario o colaborador y de esta manera 
generar planes de capacitación o reforzamiento de aprendizaje continuo. 
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3.1.5.3 Estrategias FO, DO , DA y FA 
Estrategia FO 
- Hacer uso eficaz de los recursos tecnológicos y el valor agregado para brindar 
fidelización. 
- Brindar constantes capacitaciones de cómo utilizar la app. 
Estrategia DO 
- Ofrecer diversos servicios a precios accesibles. Asimismo, ofrecer tiempos de prueba 
por precios más bajos de los estándares. 
Estrategia DA 
- Adaptar la aplicación para evaluar nuevos aspectos que sean de utilidad para la empresa. 
Estrategia FA 
- Dirigirse a las empresas pequeñas para que adapten formato orientado a supervisar y 
evaluar a sus trabajadores. 
- Ofrecer la mayor facilidad de descarga tanto en Android como Icloud para llegar a la 
mayor cantidad de usuarios posibles. 
3.1.5.4 Metas 
- Obtener 5 nuevos clientes que utilicen de manera regular el aplicativo con un total de 
100 descargas. 
- Conseguir una mejora en la cultura organizacional de nuestros clientes respecto a los 
resultados obtenidos sobre el clima laboral antes de utilizar el App. 
- Obtener un mínimo de 3000 seguidores en Facebook y 1000 en Instagram. 
- Conocer las preferencias de nuestros clientes al momento de adquirir nuestro App. 
3.1.6 Formalización de la empresa 
Tipo de empresa 
La empresa se formalizará será un S.A.C. (Sociedad Anónima Cerrada), el capital será de S/ 
1200.00 (Mil doscientos soles) que se dará es en efectivo es por ello que nos favorece este 
tipo de empresa porque el capital se dará mediante una declaración jurada de aportación, el 
cual se dividirá 1/5 acciones por cada integrante. 
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A su vez este tipo de empresa tiene las siguientes ventajas: 
Las acciones se podrán vender con facilidad, si algún integrante desea retirarse 
Se podrá aportar bienes o derechos de manera económica 
Se podrá valorizar las acciones según el tipo de aportación que tenga cada integrante 
Se mantendrá de manera anomia cada integrante de la junta y se tendrá que declarar a un 
gerente general, mientras que los demás serán parte de los accionistas y tendrán como 
ingreso la dieta de cada junta. 
Tipo de régimen tributario 
Por ser una empresa que recién está ingresando al mercado elegimos el sistema elegimos el 
Régimen MYPE Tributario (RMT), ya que tendremos las siguientes ventajas, no se tendrá 
limite en las compras, solo se pagará dos tipos de impuestos el del IGV e impuesto a la renta, 
los primeros dos años, luego entrara al régimen general. 
En el tema laboral, no tendríamos tantos gastos de planillas y beneficios, ya que no se 
encuentra obligada a la aportación de CTS, ni gratificaciones, solo un aguinaldo. 
Trámites para la constitución 
Se tendrá que realizar la reserva de nombre en Registros públicos, seguidamente se tendrá 
que constituir la empresa en una Notaria, para que después de 15 días hábiles podrá contar 
con la escritura pública. 
Mediante el testimonio se podrá solicitar a SUNAT la emisión de RUC para poder comenzar 
a facturar. 
Licencias y Permisos 
Se tendrá que registrar la marca y el tipo de idea de negocio en INDECOPI para poder tener 
una patente que avale nuestro proyecto y finalmente este registro de marca se tendrá que 
publicar en el peruano. 
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Tabla 4 
Costos por tipo de trámite 
 
3.1.7 Diagrama Gantt de las metas propuestas 
Setiembre 2019 
Figura 40. Diagrama de Gantt de las metas Setiembre 2019 
Fuente: Elaboración Propia 
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Octubre 2019 
 
Figura 41. Diagrama de Gantt de las metas Octubre 2019 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Noviembre 2019 
 
Figura 42. Diagrama de Gantt de las metas Noviembre 2019 
Fuente: Elaboración Propia 
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3.2 Plan de Operaciones 
3.2.1 Cadena de Valor 
Figura 43. Cadena de Valor 
Fuente: Elaboración Propia 
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3.2.2 Determinación de procesos 
3.2.2.1 Mapa general de procesos de la organización  
Figura 44. Mapa general de procesos 
Fuente: Elaboración Propia 
3.2.2.2 Descripción de procesos estratégicos  
Proceso de registros de usuario 
- Objetivos: El usuario se registra de la manera más sencilla posible. 
- Responsables: Área de IT y Ventas  
- Frecuencia: Una sola vez. 
- Descripción:  Este proceso consiste en que el colaborador de la empresa que es cliente 
pueda crear un usuario para utilizar la app de la manera más clara y sencilla. 
- Indicadores de medición: # colaboradores registrados y comparación entre BD de 
brindada por la empresa vs los usuarios registrados. 
Proceso de registro empresa 
- Objetivos: Encontrar la empresa de la manera más fácil para el usuario y crear un ID el 
cual pueda crear un historial. 
- Responsables: Área de IT, Ventas y RRHH. 
- Frecuencia: Una sola vez. 
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- Descripción:  Este proceso se realiza una vez única cuando el cliente acepta utilizar el 
aplicativo como parte de los procesos dentro de su empresa. Cuando ya este registrado 
comenzará a crear un historial donde quede registrado todo lo que sucedido cuando sus 
colaboradores fueron utilizando el aplicativo. 
- Indicadores de medición: # de empresas afiliadas, # colaboradores por empresa y # veces 
que reutilizo el servicio. 
Proceso de diseño de juegos 
- Objetivos: Diseñar juegos que cumplan con los objetivos que buscan la mayor cantidad 
de empresas 
- Responsables: Área de marketing y sistemas. 
- Frecuencia: Semestral 
- Descripción: Nuestros clientes nos van a brindar feedback de los puntos los cuales les 
gustaría evaluar y de cómo podríamos mejorar la app. Entre el área de marketing y 
sistemas deben desarrollar juegos que pueda satisfacer a nuestros clientes. 
- Indicadores de medición:  Feedback brindado por clientes 
 
3.2.2.3. Descripción y flujogramas de procesos clave 
Proceso de entrega de resultados. 
- Objetivos: Brindar la información completa de los resultados obtenidos hasta el 
momento vía web. 
- Responsables: Área de sistemas. 
- Frecuencia: Diario 
- Descripción: Este proceso debe estar sincronizado con la app para que se puedan 
visualizar los resultados obtenidos por los usuarios en la web. Con esto nuestros clientes 
podrán ver cómo les ha ido y que resultados obtuvieron sus colaboradores. 
- Indicadores de medición:  Resultados obtenidos. 
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Figura 45. Proceso de entrega de resultados 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Proceso de desarrollo de plan de marketing 
- Objetivos: Posicionar la marca y llegar a nuestro público objetivo. 
- Responsables: Área de marketing. 
- Frecuencia: Mensual 
- Descripción: Para el tipo de servicio que brindamos es importante que el cliente relacione 
nuestro logo con lo que hacemos. Es por eso que se elabora campañas de marketing con 
distintos metas y objetivos con el fin de lograr un mejor posicionamiento de la marca. 
- Indicadores de medición:  # Clientes obtenidos, # clientes que continuaron con el app y 
posicionamiento de marca. 
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Figura 46. Proceso de desarrollo de plan de marketing 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Proceso de venta de la app 
- Objetivos: Obtener el mejor mecanismo de venta posible. 
- Responsables: Ventas  
- Frecuencia: Diario. 
- Descripción: Este proceso consiste en tener la mejor fuerza de ventas posible, con un 
proceso claro donde se pueda replicar fácilmente hacia los nuevos ingresantes mediante 
capacitaciones. 
- Indicadores de medición: # ventas y ratio de conversión. 
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Figura 47. Proceso de venta de App 
             Fuente: Elaboración Propia 
 
Proceso de uso de la app 
- Objetivos: Obtener el mejor mecanismo de venta posible. 
- Responsables: Ventas  
- Frecuencia: Diario. 
- Descripción: Este proceso consiste en tener la mejor fuerza de ventas posible, con un 
proceso claro donde se pueda replicar fácilmente hacia los nuevos ingresantes mediante 
capacitaciones. 
- Indicadores de medición: # ventas y ratio de conversión. 
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Figura 48. Proceso de uso del App 
             Fuente: Elaboración Propia 
 
Proceso de utilización de Redes Sociales 
- Objetivos: Tener un orden en el manejo de contenido en nuestras redes. 
- Responsables: Área de marketing. 
- Frecuencia: Mensual 
- Descripción: Las redes sociales tiene un poder de alcance super importante por lo que se 
distribuye según red social como vamos a comunicar la marca, hacia dónde queremos ir 
y a quienes queremos llegar. 
- Indicadores de medición:  # de seguidores, alcance, interacciones, engagement y 
potenciales clientes adquiridos. 
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Figura 49. Utilización de Redes Sociales 
             Fuente: Elaboración Propia 
3.2.2.3 Descripción de procesos de soporte  
Proceso de Mantenimiento de web 
- Objetivos: Brindar un servicio de calidad donde el cliente pueda encontrar los resultados 
de la manera más rápida y clara. 
- Responsables: Área de sistemas. 
- Frecuencia: Semestral 
- Descripción: La web va a ser una de nuestras principales fuentes de información frente 
a nuestros clientes, por tal motivo debe estar siempre disponible y actualizada por lo que 
se le debe aplicar un mantenimiento aproximadamente de una manera semestral para 
mantener los estándares de calidad que queremos. 
- Indicadores de medición:  # Virus detectados, caídas en el periodo de tiempo y # de 
usuarios que la utilizaron 
Proceso de mantenimiento de la app 
- Objetivos: Brindar un servicio de calidad donde el cliente pueda utilizar la app sin tener 
problemas. 
- Responsables: Área de sistemas. 
- Frecuencia: Trimestral 
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- Descripción: Nuestra app es la principal herramienta del servicio por lo que debe cumplir 
inicialmente con los estándares de Android y más adelante con los de Apple. Los 
smartphones están en constante actualización por lo que se le debe hacer un 
mantenimiento conforme a las actualizaciones. 
- Indicadores de medición:  # caídas en el periodo de tiempo y # de usuarios que la 
utilizaron. 
Proceso de Post Venta 
- Objetivos: Brindar el soporte al cliente una vez adquiera la app y los usuarios para que 
pueda cumplir con los objetivos de su compra. 
- Responsables: Área ventas. 
- Frecuencia: Diario 
- Descripción: A diferencia del proceso de mostrar los resultados, tratamos de que cliente 
no solo pueda leer sus resultados, sino también nos pueda dar un feedback de como seguir 
mejorando. Asimismo, si hubo algún inconveniente con la utilización de la app también 
contactarnos para poder ayudarlo y pueda cumplir el resto de los procesos. 
- Indicadores de medición:  #Clientes que nos contactaron después de la venta, # quejas y 
# problemas presentados durante el servicio 
3.2.2.4 Capacidad producción y/o servicio 
Al tratarse de una aplicativo no tenemos el inconveniente en cuanto a la producción, ya que 
el servicio de brinda a través del smartphone de cada colaborador. 
3.2.3 Presupuestos 
3.2.3.1 Inversión inicial  
Para iniciar operaciones no se realizarán adquisiciones de activos fijos debido a que todo se 
trabajará de manera online.  Dentro de los gastos intangibles que se realizarán están los 
siguientes: 
- Demo Aplicativo: Se realizará la demo del aplicativo que sirve de base para el uso de 
este. El gasto que se tiene de realizar es de 1,200 nuevos soles. 
- Registro de marca: Este trámite realizado en Indecopi cobra 600 nuevos soles. 
- Logo e Isotipo: Un diseñador gráfico entrega el logo e isotipo de la marca por 200 nuevos 
soles. 
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- Android: Para poder ofrecer nuestro aplicativo bajo los servicios del sistema operativo 
de Google, Android se tiene que realizar el pago de 100 nuevos soles. 
Tabla 5 
Gastos Pre-Operativos 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 Para la inversión mobiliaria se realizará la compra de dos escritorios, sillas, repisas, 
reposteros, mesas de reuniones, archiveros y mesa de refrigerio por lo cual se pagará S/.5570 
Tabla 6 
Mobiliario 
 
Fuente: Elaboración Propia 
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3.2.3.2 Costos fijos, costos variables y costos unitarios  
Tabla  7  
Producción Mensual 
 
Fuente: Elaboración Propia 
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3.3 Plan de Recursos Humanos 
3.3.1 Estructura Organizacional   
 
 
 
 
 
 
 
Figura 50. Estructura Organizacional 
             Fuente: Elaboración Propia 
 
Se puede visualizar la estructura organizacional actual de Kawsay Saphi. Está conformado 
por los integrantes del grupo Melissa Uriol, Ivon De Los Santos, Esperanza Arevalo, Martin 
Indacochea y Alessandra Sánchez, es decir, son los asesores encargados de la toma de 
decisiones, cambios y mejoras y las inversiones que se realizarán para el correcto 
funcionamiento del aplicativo. Asimismo, son los encargados actuales de contactar con 
clientes para difundir el proyecto.  
Por un lado, se tiene como administradora general y encargada de la supervisión del jefe 
comercial y marketing, y jefe de TI a Melissa Uriol, que se encargará de de determinar las 
necesidades fundamentales de cada área para su correcto funcionamiento. Asimismo, 
Esperanza Arévalo y Martin Indacochea se encargarán de liderar el área Comercial y de 
Marketing, planificando e implementando nuevas medidas para llegar al público interesada.  
Por otro lado, el jefe de TI se contratará una persona con los conocimientos necesarios para 
desempeñar dicho cargo, ya que los miembros fundadores no cuentan con dicha preparación. 
Se propone que la estructura dentro de 3 años se mantenga, ya que es el personal necesario 
para cubrir las funciones hasta que la empresa crezca manera sostenible, ya que nos 
encontramos en un ciclo de vida de introducción.  
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3.3.2 Determinación del personal requerido  
Kawsay Saphi se encuentra formada por todos los miembros del proyecto. A continuación, 
se comentará sobre los puestos en los cuales los socios estratégicos apoyaran dentro de la 
organización. Cabe resaltar que se realizó llegando a un acuerdo.  
Los asesores serán Ivón De los Santos y Alessandra Sanchez, ya que guiarán a los interesados 
en sus intenciones de ventas concretandoas de manera exitosa, trabajando conjuntamente 
con los jefes comerciales para lograr los objetivos planteados por la empresa, teniendo la 
supervisión constante de la administradora comercial.  
3.3.3 Descripción de los puestos de trabajo requeridos  
 
Área de Comercial y Marketing: Liderar el equipo de ventas y hacerse cargo de los procesos 
administrativos de la empresa.  
Dependencia Jerárquica: Administración  
Puestos a Supervisar: Asesores de Ventas 
Funciones:  
- Formular objetivos y metas para los asesores de ventas  
- Desarrollar estrategias con el equipo de ventas y nuevos clientes 
- Establecer y supervisar el presupuesto asignado 
- Identificar planes de capacitación para el equipo 
- Participar de reuniones con las empresas (posibles clientes) 
Requisitos: 
- Bachiller de la carrera de Administración, Marketing y/o Ingeniería Industrial.  
- Conocimientos sobre funcionamiento de aplicativos (básico)  
- Conocimiento de Ofimática nivel avanzado 
- Conocimiento Inglés Intermedio 
- Experiencia de 1 año en puestos similares 
Habilidades o Competencias: 
Trabajo Colaborativo, Orientación al Servicio, Adaptabilidad, Mejora Continua, 
Comunicación Efectiva 
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Jefe de TI: Velar por el mantenimiento del aplicativo y proponer ideas tecnológicas de 
mejoras 
Dependencia Jerárquica: Administración  
Puestos a Supervisar: Ninguno 
Funciones:  
- Proponer mejoras al aplicativo conforme a la información levantada por usuarios  
- Dar mantenimiento al aplicativo 
- Coordinar la información que se subirá por empresa  
- Investigar sobre nuevas tecnologías para incorporarlas 
- Brindar soporte a usuarios (empresas) 
Requisitos: 
- Bachiller de la carrera de Ingeniería Informática o Ingeniería de Sistemas 
- Conocimientos sobre funcionamiento de aplicativos (básico)  
- Lenguaje de Programación, Manejo de base de datos 
- Manejo de sentencias en sql server y oracle 
- Conocimiento de Ofimática nivel avanzado 
- Conocimiento Inglés Intermedio 
- Experiencia de 1 año en puestos similares 
Habilidades o Competencias: 
Trabajo Colaborativo, Orientación al Servicio, Adaptabilidad, Mejora Continua, 
Comunicación Efectiva. 
 
Asesores de Ventas:  
Dependencia Jerárquica: Área Comercial y Marketing 
Puestos a Supervisar: Ninguno 
Funciones:  
- Capacitación constante sobre el productor a ofrecer  
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- Asesorar de manera adecuada a los clientes y levantar información relevante 
- Búsqueda constante de clientes y mercados  
- Cumplir con las metas establecidas 
Requisitos: 
- Estudiantes de las carreras de Administración, Marketing, Negocios Internacionales, 
entre otros. 
- Estudiantes truncos 
- Conocimiento de Ofimática nivel intermedio 
- Conocimiento Inglés Básico 
- No requiere experiencia 
Habilidades o Competencias: 
Trabajo Colaborativo, Orientación al Servicio, Adaptabilidad, Mejora Continua, 
Comunicación Efectiva. 
  
3.3.4 Presupuesto 
 
Tabla 8 
Presupuesto según organigrama corto plazo  
Fuente: Elaboración Propia 
Los sueldos se mantienen para el Administrador General y Jefe de TI, así como el Jefe 
Comercial y de Marketing. Por otro lado, los asesores de ventas tienen comisiones del 3% 
en base a las ventas mensuales.  
Tabla 9 
Aumento de asesores  
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 Para los próximos años se aumenta la cantidad de asesores debido al pronóstico de ventas.  
A partir del tercer año de trabajo deseamos ingresar al régimen especial de pequeña empresa, 
con el fin de generar una cultura de apoyo a los trabajadores, considerando que es una 
empresa que lucha por el compromiso y motivación del personal. 
Ante ello, correspondería reconocer los siguientes beneficios: 
- CTS: El cual solo se realizará el cálculo con el 50% del sueldo, este depósito 
corresponderá a los meses de Mayo y Noviembre. 
- Gratificación: El cálculo de la misma manera se realizará el cálculo del mismo con el 
50% del sueldo percibido, este pago se hará los meses de Julio y Diciembre 
Por otro lado, seguiremos apostando en el pago de Bonificación por cumplimiento de metas 
a los asesores comerciales  
3.4 Plan de Marketing  
3.4.1 Estrategias de marketing (offline u online)  
Offline: El marketing que vamos a implementar, es para promocionar nuestros clientes 
actuales, relaciones públicas, y repartir volantes en lugares donde está nuestro usuario. Por 
ejemplo, en ciertas conferencias específicas donde las empresas buscan optimizar la mejora 
de recursos humanos. Estos eventos en especiales se van a utilizar para tener presencia como 
empresa y tener referencias a los empresarios de grandes y medianas empresas que 
contengan este problema en específico.  
Repartir Merchandising a clientes: Al finalizar el proceso de implementación de 
programación en su empresa, se les dará a los usuarios un sticker especificando que se ha 
implementado nuestro programa en sus empleados. Y, además, se les invitara a los demás 
programas que estamos desarrollando en las empresas actualmente. Para esta actividad, se 
tiene un presupuesto llamado merchandising para usuarios. 
Repartir Afiches: En algunos eventos en específico, las empresas grandes y medianas desean 
encontrar mejores alternativas para poder gestionar adecuadamente a sus empleados. Por 
ejemplo, anualmente en Perú desarrolla “Expo capital Humano” todos los años, en este expo 
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diversos proveedores desarrollan mejores de alternativas, networking y capacitación 
especializada. En esta feria de debe repartir afiches para poder promocionar nuestra empresa 
y para incentivar nuestras ventas. 
Online: En cuanto al marketing online, tenemos una página web, una fan Page en Facebook, 
y LinkedIn. Desde cualquiera de estos tres lugares se puede concretar una cita con cualquier 
empresa. Asimismo, estamos implementando LinkedIn para realizar cual tipo de 
comunicación y publicidad. Es decir, promocionar nuestra plataforma, los paquetes el cual 
hemos desarrollado para las empresas y usamos este medio para concretar citas. Las 
actividades que se van a desarrollar en Facebook, son fotos las diversas empresas que hemos 
desarrollado y aplicado nuestro servicio, para generar alcance y conocimiento de marca. 
Facebook: Se tiene esta cuenta en Facebook para desarrollar las campañas publicitarias en 
redes sociales. Adicionalmente a crear landing pages en nuestra página para que los clientes 
puedan contactarnos. 
LinkedIn: Se ha desarrollado esta cuenta de LinkedIn debido a que es la red social más afín 
a lo que busca Kawsay Saphi, ya que tiene una orientación hacia empresas, negocios y 
empleo. Asimismo, los usuarios al mostrar su experiencia laboral serán un medio de contacto 
y filtro para nosotros para poder obtener nuevos clientes.  Adicionalmente esta red social al 
tener un lenguaje más formal y corporativo nos servirá como una plataforma para mostrar 
los servicios que brindamos y los resultados que obtenemos. 
Email Marketing: La idea es contar con una base de datos la cual pueda mantener informada 
a nuestros clientes de nuestros servicios y distintas promociones que se puedan ofrecer. 
Dentro de las principales funciones que esperamos que cumplan los mailings enviados es 
mantenernos cerca a nuestros clientes y empresas que estuvieron en contacto con nosotros. 
Se irá construyendo la base inicialmente con los primeros clientes que iremos contactando 
de personas cercanas a la empresa. Los resultados obtenidos tendrán rebote en empresas 
cercanas a las ya entrevistas los cuales nos generará una segunda etapa de contacto. 
Asimismo, conforme vaya creciendo la empresa se irá asistiendo a ferias relacionadas al área 
de Recursos Humanos para poder ofrecer nuestros servicios a los asistentes de los mismos.  
Por último, las ya mencionadas redes sociales que con landing pages que podrán generar 
leads para seguir alimentando y actualizando nuestra base de datos. 
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Descripción de estrategias de producto  
A continuación, se va a explicar el diseño Kawsay Saphi ya creado para que se entiendo el 
porqué de nuestras estrategias. La empresa Kawsay Saphi se ha creado para tener una 
medición de los empleados en la inducción referente a la cultura. Asimismo, es necesario 
detallar que, se ha desarrollado un también un aplicativo para que sean interactivos y 
continuo, y los empleados de cada empresa tenga la facilidad de poder generar interacción 
continua con el aplicativo y así poder desarrollar una medición de cómo están los empleados 
de cada empresa. Además, nuestro único competidor directo solo se ha enfocado a nivel 
internacional. 
¿Beneficio valioso para el cliente? 
Las empresas grandes y medias de nuestro mercado tienen mucha consideración el ambiente 
de recursos humanos. Debido que las empresas tienen el concepto de internal branding, el 
cual consiste que tanto los empleados como los socios entiendan y comprendan los conceptos 
básicos de la marca; y además desarrolla una cultura el cual todos sus empleados se sientan 
identificados. En el mercado peruano no se encuentra un sistema especializado para poder 
medir cuantitativamente la cultura de manera personal para cada empleado para la empresa, 
tener este tipo de información ayudaría a la empresa en mejorar la planeación de fomentar 
su cultura de manera más personalizada y así poder mejorar el rendimiento de los empleados 
para sus organizaciones.  
¿Nuestro servicio es distinto, nadie lo ofrece? 
Kawsay Saphi es la primera empresa peruana que ofrece este servicio de medición cultural 
en inducción, nuestro principal competidor Star Meup se ha centrado en otros países 
latinoamericanos y sus proyecciones de expandir sus marcas se centran en otros países. En 
las mayorías de las empresas más reconocidas en el área de Recursos Humanos que se han 
desarrollado en la especialización en el establecimiento de inducción en una empresa o 
plantear de manera más adecuada la cultura, pero ninguna de ellas se ha desarrollado en las 
mediciones que estos que tienen a lo largo del tiempo en las empresas y mucho menos una 
especialización de esta área. 
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- Desarrollo de marca  
 
 
 
 
 
 
 
Figura 51. Desarrollo de marca 
             Fuente: Elaboración Propia 
Para poder desarrollar la marca hemos planteado la estrategia de Extensión de línea, debido 
a que nuestra marca Kawsay Saphi, inicio su comercialización con la planeación de un 
aplicativo didáctico para las empresas medianas y grandes tengan la posibilidad de tener una 
medición  cuantitativa sobre la inducción de cultura que han planteado; aplicando la 
estrategia se propondrá ampliar la categoría existentes con el lanzamientos de la medición 
de la cultura de manera permanente para cada área que tiene cada empresa o desarrollando 
otro software personalizado especialmente para los altos ejecutivos para solucionar 
problemas al momento de un cambio de cultura o una fusión con otra empresa. De este modo, 
el objetivo es hacer que Kawsay Saphi tenga una relación permanente con sus empresas 
medianas o grandes, ofreciendo soluciones para guiar en su cultura. 
Características tangibles e intangibles 
- Funcionabilidad: recopilar información de la cultura de la empresa en forma lúdica a los 
empleados. 
- Marca del producto: Kawsay Saphi 
- Beneficios: Proporciona de forma numérica el nivel de cultura que tiene cada usuario, 
los empleados hacen el aplicativo de forma lúdica. 
- Imagen de la marca: Ser los aliados de la cultura 
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Presentación del Producto  
- Producto básico: Es una programación de Software que se le brinda al consumidor pueda 
ver con detalle de manera cuantificable que tan eficaz fue el asesoramiento de inducción 
en los nuevos empleados. 
- Producto real: El comprador adquiere un software y además un aplicativo el cual vamos 
a personalizar adecuadamente para la empresa. En esta aplicación se va a considerar 
diferentes segmentos el cual la empresa considera importante saber en como estar en la 
cultura de la organización. 
- Producto aumentado: Se podrá ver el informe completo en nuestra página web, el cual 
se le dará un usuario y contraseña a nuestro cliente. Esta información se les dará de 
manera tanto individual como también grupal por área eso dependerá del consumidor. 
Ciclo de vida del mercado   
Kawsay Saphi se encuentra en la etapa de Introducción, dado que el aplicativo tiene poco 
tiempo de ser presentado en el mercado, para la comercialización a través del canal online 
(LinkedIn y Facebook). El nivel de ventas en el primer mes se podido detallar que son niveles 
bajos dado que el público objetivo aún no tiene conocimiento de nuestro servicio. Por ello, 
nuestro principal objetivo es poner en práctica las publicidades digitales con contenidos 
didácticos que se relacionen directamente con el cliente. 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 52. Desarrollo de marca 
 Fuente: Elaboración Propia 
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Estrategia Corporativa de Crecimiento – Matriz de Ansoff 
- Penetración del mercado: En este tipo de servicio que nosotros planteamos a las empresas 
no es nuevo, ya se ha desarrollado este servicio en otra empresa reconocida. Pero la tapa 
de introducción que tiene la empresa tiene como objetivo aumentar las ventas y tener un 
alto porcentaje de participación de mercado. Por ello, se tiene como estrategia dar a 
conocer la empresa aplicando la estrategia desarrollando diversas actividades de 
publicidad para hacer más reconocida la marca al público objetivo que son las empresa 
medianas y grandes, marcando territorio como primera empresa que está desarrollando 
este tipo de servicio 
- Desarrollo de Producto: Con el fin de entablar una relación permanente con los posibles 
usuarios, al poder satisfacer adecuadamente las necesidades que tengamos con ya 
nuestros posibles usuarios, desarrollar nuevas categorías para tener la posibilidad de 
posicionarse de manera adecuada se ha agregado dos propuestas adicionales: 
- Medición de la cultura de manera permanente para los empleados, plantear un servicio 
para los clientes puedan informarse de manera mensual que tan efectiva está siendo 
influenciada para las diversas áreas en la cultura y que tan identificas se siente con la 
marca. 
- Desarrollo de software personalizado especialmente para los altos ejecutivos para 
solucionar diversos conflictos de cultura, Este software va a estar ligado con nuestro 
aplicativo y de acuerdo a los futuros cambios o problemas culturales que pueda surgir en 
la empresa. Este te proporcionará las ventajas y desventajas que se puede desarrollar por 
medio de cada empleado de la empresa en específico. 
 
Descripción de estrategias de fijación de precio  
Tipo de estrategia de precios 
La estrategia que se utilizada por Kawsay Saphi es la de penetración, ya que tiene como 
objetivo principal de esta estrategia es capturar el mayor porcentaje de mercado mediante 
con un precio menor al mercado con diferencia con la competencia. 
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Determinación de fijación de precios  
Precios de la competencia indirecta 
 
Figura 53. Desarrollo de marca 
Fuente: Elaboración Propia 
Tabla 10 
Analizar costos unitarios (punto de equilibrio) 
  
Fuente: Elaboración Propia 
PE: Ingreso = Costo Total 
PE: S/. 8.00 x 123 = S/. 990 
Para poder cubrir nuestros costos y encontrar un punto de equilibrio necesitamos obtener de 
manera mensual por lo menos una empresa de 123 colaboradores a un precio de S/. 8.00. 
    
76 
 
Dentro de nuestros costos solo contamos con costos fijos, ya que al tratarse de un aplicativo 
no tenemos costos variables.  
Descripción de estrategia de plaza  
En la actualidad, los canales de venta donde los clientes tiene acceso a nuestro servicio 
especializado son a través de redes sociales Facebook, LinkedIn, Email marketing; con el 
nombre Kawsay Saphi. Por el mismo hecho que es un producto exclusivo para empresas que 
tienen como objetivo principal influenciar adecuadamente la cultura de su empresa. 
Por otra parte, nuestro servicio es determinada como una intensidad de la distribución 
exclusiva, dado que se distribuye en dos canales en específico que se ha concentrado el cual 
son Facebook, LinkedIn y Email. 
Las funciones de los canales de distribución que se va a realizar en Kawsay Saphi son los 
siguientes 
- Posicionarse adecuadamente con la marca mediante publicidad 
- Ejercer una intensiva fuerza de ventas online 
- Colaborar con información acerca de servicios de dudas y consultas 
Descripción de estrategia de promoción 
En el mix de promoción será utilizada la publicidad online a través de nuestras dos 
principales redes sociales Facebook y LinkedIn para comunicar las ofertas que tengamos e 
información sobre la marca. Realizaremos sorteos para adquirir nuevos seguidores donde 
brindaremos la posibilidad de utilizar nuestra app de manera gratuita para un grupo pequeño 
de colaboradores. También enviaremos demos a nuestros clientes interesados para que 
puedan probar el producto, evalúen la experiencia de utilizarlo y los resultados obtenidos. 
Esta será una estrategia pull para poder testear la reacción del posible consumidor. 
Asimismo, también se realizarán como estrategia promociones de venta en ferias 
importantes relacionadas al área de recursos humanos. Al tratarse de un punto donde está el 
público Core de nuestro giro de negocio y que no se presenta con mucha frecuencia, 
aprovechar estas oportunidades también dando demostraciones de cómo funciona nuestro 
aplicativo y sus resultados 
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Por último, dentro de nuestro mix también utilizaremos como estrategia marketing directo 
tanto en el aplicativo como en la web para usuarios que ya se encuentren registrados, esto 
nos generará un vínculo mayor no solo con nuestro cliente (empresas) sino con el 
consumidor (colaboradores). 
3.4.2 Presupuesto 
Dentro del plan de marketing se aplicarán estrategias tanto online como offline para poder 
llegar a nuestros potenciales clientes. Para lograr tener un buen posicionamiento de marca 
buscaremos a través de medios digitales como google adwords, google display y nuestra 
página web la cual nos representará un costo de manera mensual. Asimismo, estaremos 
presentes en ferias de recursos humanos con un stand de manera semestral, ya que será una 
manera de tener contacto directo con potenciales clientes los cuales nos pueden a haber visto 
de manera online sin embargo no llegaron a contactarnos. Por último, aplicaremos una 
estrategia de contenido a través de las redes sociales de manera mensual, la cual será nuestra 
principal manera de estar en contacto constante con nuestro público objetivo. 
Tabla 11 
 Presupuesto de Plan de Marketing 
 
Fuente: Elaboración Propia 
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Tabla 12 
Presupuesto de Plan de Marketing 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
3.5 Plan de Responsabilidad Social Empresarial  
3.5.1 Matriz de acciones alineadas de los grupos de interés vs. Emprendimiento  
Mapa Stakeholders 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 54. Mapa Stakeholders 
Fuente: Elaboración Propia 
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3.5.2 Actividades a desarrollar  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 55. Actividades 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 56. Actividades 
Fuente: Elaboración Propia 
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Figura 57. Actividades 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Figura 58. Actividades 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
 
 
 
    
81 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 59. Actividades 
Fuente: Elaboración Propia 
3.5.3 Presupuesto 
El grupo de interés en el corto plazo para la aplicación son los programadores, es por ello 
que se trabajará en un plan de incentivos para ellos, donde se invertirá en las siguientes 
actividades: 
Tabla 13 
Presupuesto de Responsabilidad Social Empresarial – Corto Plazo 
 
Fuente: Elaboración propia 
En el mediano y largo plazo se tomará interés a los clientes y competidores de la siguiente 
manera: 
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Tabla 14 
Presupuesto de Responsabilidad Social Empresarial – Mediano y Largo Plazo 
Fuente: Elaboración propia 
3.6 Plan Financiero  
3.6.1 Ingresos y Egresos mensuales 
Tabla 15 
Ingresos y Egresos Mensuales  
 Fuente: Elaboración propia 
Tabla 16 
Empresas Interesadas 
Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 17 
Total de Empresas Interesadas 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Tabla 18 
Programación de actividades con las Empresas Interesadas 
  
Fuente: Elaboración propia 
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El resultado de los ingresos del primer mes, son el resultado de las organizaciones 
interesadas con nuestro aplicativo. Se ha considerado el crecimiento de la demanda por la 
variación porcentual que obtuvo desde el mes noviembre el cual tuvo una variación 
porcentual de 25% de crecimiento por organizaciones. No obstante, el promedio de 
colaboradores se ha desarrollado por las organizaciones pactadas de citas. Adicional, no se 
ha considerado las organizaciones Graña y Montero, Ripley, Interbank y Essalud, debido 
que los números de colaboradores que tienen estas organizaciones desequilibra el promedio 
de los colaboradores. Respecto a los egresos, se ha incluido los gastos del personal e 
inversiones según las diferentes actividades durante tres años. 
Tabla 19 
Ingresos y Egresos Anuales  
  
Fuente: Elaboración propia 
Los ingresos del primer año son de 461,715 soles con solo el aplicativo en función trabajando 
con alrededor de veintiuno organizaciones con sus respectivos colaboradores. Para el año 
dos y tres, con ayuda del Jefe comercial, se pudo alcanzar a las organizaciones el cual tienen 
mayores colaboradores en la empresa incrementado en las ventas proyectadas 722,815 soles 
y 1,146,593 soles. 
En los egresos se contará con nuevos asesores de venta y programadores, esto va a ver un 
incremento en número del personal y esto incrementara en los egresos alrededor de 2%. 
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Tabla 20 
Variación Porcentual Anual de Ingresos 
 
Fuente: Elaboración Propia 
El crecimiento de las ventas por colaboradores para el segundo año se basa en el incremento 
de organizaciones que desarrollan un mayor nivel de interés en controlar con mayor 
eficiencia en la cultura de la organización. Esto ayudara el incremento de las ventas de 
manera exponencial. Según el comercio el “57% de organizaciones top peruanas planean 
invertir más en cultura organizacional, gestión y evaluación del desempeño, capacitación y 
clima laboral...”, en base a esta noticia hemos incrementado las ventas del año uno al dos en 
un 57% de ventas y con una variación de incremento de un 5% para el año tres. Debido a 
que las organizaciones internacionales como nacionales por general incrementan ese 
porcentaje como mínimo en la cultura de la empresa. 
Tabla 21 
Egresos Mensuales de administración y comercialización en soles 
Fuente: Elaboración Propia 
Nuestros gastos 5,872.95 soles mensuales hasta el mes 4, luego de ello, asciende a 9272.95 
soles, debido a que existe un incremento por el personal tanto administrativos como asesores 
de venta, para poder abarcar la mayor margen de ventas en las organizaciones. 
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Tabla 22 
Egresos Anuales de administración y comercialización en soles 
  
Fuente: Elaboración Propia 
El aumento del personal se debe a una política interna de la empresa con el puesto al 
administrador general, jefe comercial y jefe TI. Para los puestos de asesores de venta el 
sueldo se mantiene a lo largo a los tres años debido a que obtienen el 3% de la venta. Por 
último, los programadores se mantienen con un sueldo 1,700 soles mensual, sin embargo, 
aumenta la cantidad de estos del año dos al año tres debido a nos pronósticos de ventas. 
Tabla 23 
Variación porcentual Anual de los Egresos de administración y comercialización 
  
Fuente: Elaboración Propia 
En el siguiente cuadro se puede observar, las variaciones más relevantes son los sueldos y 
honorarios, gastos de Marketing y gastos de RSC el cual incrementan un 10%, 35% y 7%; 
la variación porcentual que disminuye en gastos de marketing se debe a que nos vamos a 
enfocar en desarrollar en principalmente en las organizaciones ya contratadas y así crear una 
relación de largo plazo y promocionarse con las organizaciones contratadas.  
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3.6.2 Inversiones  
Tabla 24 
Detalle de las Inversiones por Año en Soles 
 
Fuente: Elaboración propia 
En el periodo 0, se invertirá S/. 21,230.00 se tendrá que invertir para comenzar el proyecto 
planteado. Los gastos contrato de preoperativos (S/.3,000.00), el cual se basa en las licencias 
para la programación y el pago inicial del Android. Equipo y Herramientas (S/.5,570.00), la 
compra de escritorios (S/.1,200), sillas de escritorio (S/.3,200.00), repisas(S/.1,000), 
reposteros(S/900), mesa de reuniones (S/.650), archivos (S/.1,200.00), mesa de refrigerio 
(S/.300) 
Para los próximos años 3 años, las inversiones en alquiler de oficinas S/. 15,456 anuales y 
los gastos de web incrementara del año uno al dos disminuye 4% debido que nos 
enfocaremos al desarrollo de las organizaciones ya contratadas. 
En cuanto a la asesoría legal, se invertirá S/. 5,000 en el primer año, y S/3,000 en los años 
siguientes.  
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Tabla 25 
Depreciación Anual en Soles 
  
Fuente: Elaboración Propia  
Depreciación de cada elemento está considerada de acuerdo con los años de S/.8,558.73 
soles depreciación 
3.6.3 Estados financieros  
Tabla 26 
Flujo de Caja Normal Mensual del Primer Año en Soles 
  
Fuente: Elaboración propia 
En el flujo podemos encontrar que se requiere inversión inicial un monto presupuestado de 
S/. 21,230. En el Año 1 tendremos un ingreso de la operación de S/. 503,415.79 lo cual nos 
proyecta a tener un flujo positivo a partir del primer año.  
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Tabla 27 
Flujo de Caja Anual Optimista en Soles 
 
Fuente: Elaboración Propia 
En el análisis del flujo de caja optimista, en el primer año tenemos un ingreso de S/. 
578,982.86 y tendremos un incremento anual en los ingresos de 63%. Al no tener costos de 
ventas y mantener los gastos de la operación constante por tratarse de un aplicativo, nuestro 
único gasto que varía es de administración y comercialización, ya que ingresará nuevo 
personal de marketing y aumentarán los sueldos. 
Tabla 28 
Flujo de Caja Pesimista Anual en Soles 
  
Fuente: Elaboración propia 
En un escenario pesimista del análisis del flujo de caja, en el primer año tenemos un ingreso 
de S/. 453,074.21 y se espera tener un aumento anual en los ingresos de 62%. Al no tener 
costos de ventas y mantener los gastos de la operación constante por tratarse de un aplicativo, 
nuestro único gasto que varía es de administración y comercialización, ya que ingresará 
nuevo personal de marketing y aumentarán los sueldos. 
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3.6.4 Indicadores Financieros  
Tabla 29 
Indicadores Financieros 
VAN 1,680,798 
TIR 81% 
EBITA 342,690 
MARGEN NETO 61.39% 
PUNTO DE EQUILIBRIO 123 colaboradores 
 
Fuente: Elaboración propia 
VAN: El valor actual neto del proyecto para un periodo de 3 años es de S/1,680,798. Al ser 
este positivo, el proyecto es aceptable y toda la inversión producirá ganancias. 
TIR: La tasa de retorno de la inversión es 81%, siendo aceptado el proyecto ya que este es 
mayor a la tasa del wacc que es 12.94%. 
EBITDA: La utilidad sin considerar la depreciación para el año 1 es S/342,690. 
3.6.5 Análisis de los estados financieros del proyecto 
Tabla 30 
Análisis de estados Financieros 
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Fuente: Elaboración Propia 
El estado financiero mantiene un balance a lo largo de los dos años entrantes, el aumento de 
los ingresos genera un aumento en las remuneraciones y tributos por pagar, ya que 
necesitaremos nuevo personal para llegar al número de ventas esperado. Asimismo las 
inversiones mobiliarias aumentan los activos y se ve reflejado en el patrimonio también. 
3.7 Plan de Financiamiento  
3.7.1 Identificación y justificación de los modelos de financiamiento propuesto  
3.7.1.1 Primer Escenario 
Para poder desarrollar este negocio con normalidad se tiene que tomar en cuenta el capital 
inicial S./21,230 y que KAWSAY SAPHI está segmentada como pequeñas empresas. Se ha 
considerado pedir un préstamo a más de 360 días de un banco comercio con estos días de 
plazo con una cuota fija. Debido que tiene tasa anual de 9.60 y solo considerando pedir como 
préstamos el 30% del total de capital inicial. 
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 Figura 59. Estructura de Financiamiento 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Figura 60. Tasas de Prestamos 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
Figura 61. Estructura de pago de préstamo 
Fuente: Elaboración Propia 
Por lo tanto, el caso de flujo de pagos se pagos se podría llegar a un acuerdo con los bancos 
con el fin de negociar una tasa final y poder corroborar la tasa más conveniente, en mejor de 
los casos el banco que más se puede inclinar a negociar sería el banco de comercio  
3.7.2 Cálculo del valor del emprendimiento 
El valor del emprendimiento desarrollado se puede considerar el valor actual neto estimado 
durante el proceso de esta investigación, el cual es de un monto total de S/. 1,771,453.32. 
Adicionalmente al valor ya mencionado existe la posibilidad de al tratarse de una idea 
disruptiva y no contar con una competencia directa creemos que puede tener un valor 
agregado el cual podría darle un valor de S/. 28,546.68 el cual le daría un valor total S/. 
1,800,000 
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4 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES  
En la primera parte de esta investigación, se puede resaltar, que las inducciones deben seguir 
un proceso para una adecuada orientación a la cultura de la empresa. Como han opinado los 
expertos, las inducciones determinan la mayoría de veces como va a ser el desenvolvimiento 
del colaborador, Kawsay Saphi será un apoyo al proceso de inducción, pero a su vez generará 
indicadores de aprendizaje que ayudarán a ver qué tan optimo fue el proceso. 
El aplicativo tuvo buenos comentarios por parte de los entrevistados debido a que consideran 
una herramienta útil en el proceso y muestran interés en utilizarla, además indican que es 
innovador y es podría ser un aliado en el proceso continua del trabajador en la organización. 
Una de las principales ventajas es que en la actualidad las empresas no realizan métricas de 
efectividad de enseñanza, ni de fidelidad del colaborador es un punto que deben mejorar de 
varias empresas, las cuales buscan la interacción con los colaboradores que ingresaran por 
lo consideran una solución que les brinde la facilidad de interactuar y causar buen impacto. 
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6 ANEXOS 
Link de Validación del Problema: 
- Wilber Ligua (Gerente de Recursos Humanos) - Cuanta Servís del Perú 
https://drive.google.com/open?id=1XlnvoYTYhOZCMw8Nj-_ZM8hXnL4NCydX  
- Lesly Banoa Quintana (Gerente de Recursos Humanos)- Corporación Furukahua 
https://drive.google.com/open?id=1ERwPQbxgI-L9kFcEWccFloX9zYqxix9z  
- Cynthia Quiroz (Gerente de Recursos Humanos) -Cerámica San lorenzo 
https://drive.google.com/open?id=1HKPkQVIt6EveiYQ0TfGOmaJOqJ4fJplf  
- Victor Hugo De los Santos León (Subgerente de Recursos Humanos) - Empresa 
ElectroPerú 
https://drive.google.com/open?id=1XGS6qbbQJbm4eF3fheKXvJLkJrev9X0N  
- Juan Pablo Guerrero (Subgerente Recursos Humanos) - Oxford Perú 
https://drive.google.com/open?id=124fANOWABOcmP65tO3YUuXfzWeylktbF  
- Joselhyn Yllisca Lopez (Analista de Recursos Humanos) – Luz del Sur 
https://drive.google.com/open?id=1rJsS3tsth-SnzFBNLqGp4-tOxmTDJsVf 
https://drive.google.com/open?id=1kcyXgXXny3JkSEhf5nuEi1swyXQ_-PZR  
- Carlos Ortiz (Auxiliar de Recursos Humanos) – RANSA 
https://drive.google.com/open?id=1beldzOJziDUtpXdeKsI7MO_qgWHVigen  
- Karla Bernedo (Analista de Recursos Humanos) – UPC 
https://drive.google.com/open?id=11lZAZv8cpnJwD5z9AVEdr99IKnXgRE5O  
- Alexander Alva (Auxiliar de Recursos Humanos) – KÄRCHER  
https://drive.google.com/open?id=11kdFfSZ0sSN4i9Pw4HZeu--Bu9iEPzPV  
- Julio Calirgos (Ingeniero de Sistemas) 
https://drive.google.com/open?id=1-GTXj5rjywQFqxVKiphcF3iW-Y7WTiBo  
- Daniel Albornoz (Ingeniero de Sistemas) 
https://drive.google.com/open?id=18UHP1Pk0K9FP5GRt0dXHJZHt5BZey_Zp  
- Sergio Pillaca Fernandez  (Asistente de Recursos Humanos) - COES SINAC 
https://drive.google.com/open?id=176Ao4m22HIjkeVVNv4MYbCB8ykz_b4Ho  
- Alfredo Barrientos (Ingeniero de Sistemas)  
https://drive.google.com/open?id=1q4hX2m-cR-XwAx0BQM2UU9Und8VctNb2  
- Maria Jimena Vasquez (Asistente de Recursos Humanos) – Natura 
https://drive.google.com/open?id=1Gdz_5Ars0zNjazNw4SwyiksczQZAPoS1  
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- Melissa Dávila (Auxiliar de Recursos Humanos) – Corporación Meier 
https://drive.google.com/open?id=18zGanZhVOpPM9srmgkdcZhq9kpBPswne  
- Mauricio Indacochea (Gerente de Recursos Humanos) – TJC Perú 
https://drive.google.com/open?id=1iMsETmG9gt1lv2mwZ3N5pCC6HwKBVR5C  
- Virginia Díaz (Jefa de Recursos Humanos) – Inmobiliaria Edificia 
https://drive.google.com/open?id=1L-2QZLkENWdDMkAHEPc7tn_PAiVXPqVt 
- Medalid Maique (Analista de Recursos Humanos) – OYM Brands 
https://drive.google.com/open?id=1OdEKHJSlC8NhdgJklyKVJ27_9O2RuuDx  
Link de Solución 
- APP 
https://marvelapp.com/4f9g94i/screen/6129976  
- PLATAFORMA 
- https://hopearevalo009.wixsite.com/website  
Link de Validación del Solución  
- Wilmer Flores Bermúdez - Jefe de Recursos Humanos - COES SINAC 
https://drive.google.com/open?id=1c6zey5T7Ye99l3P1QwwQWr65pWnzqcbe  
- Karla Bernedo – Analista de Compensaciones – UPC 
https://drive.google.com/open?id=1MflO40EYZBFIiN5837YcC3Lv90nGyp6O  
- Alexander Alva – Asistente de Recursos Humanos – KÄRCHER 
https://drive.google.com/open?id=1pQo3z6WRLuBn7dLkXhf61P7qptRrIpjg  
- Paul Goñi – Asistente de Gestión y desarrollo de personal – Verisure 
https://drive.google.com/open?id=19fEaU4Ng14vtBentEHGTmPEi85RPPVrh  
Link de Dossier 
https://docs.google.com/document/d/15P3An6ZJPS1lu-
68LPRExhHJEXlvUx9a7TTCscqWOck/edit  
Link de Redes Sociales: 
Facebook  
https://www.facebook.com/KawsaySaphi19/  
LinkedIn 
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https://www.linkedin.com/company/kawasasaphi/   
Empresas interesadas: 
 
 
 
MINERA CROACIA VOLCAN COMPAÑIA MINERA MINERA TITÁN DEL PERÚ
VERISURE UPC RIPLEY 
IBM COLTUR PERÚ M & M IMPORTACIONES
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INTERBANK
GRUPO SWISS 
CAPITALS 
ESSALUD
PETROAMÉRICA
GRUPO GRAÑA Y 
MONTERO
KARCHER
KOMAX (GAP) ALICORP OXFORD 
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QUICKSILVER MAESTRO
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Evidencia de Reuniones: 
 
- Volcán Compañía Minera 
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- Kärcher Perú 
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- Ripley 
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- INTERBANK 
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- VERISURE 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
    
106 
 
- UPC 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
    
107 
 
- MAESTRO 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
- IBM 
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- KOMEX (GAP) 
- GRUPO SWISS CAPITALS 
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- OXFORD PERÚ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
